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Przedmowa

Marianna Garus

zy 12 dni moze zmienic twoja sztuke sprzedazy?

Oczywiscie, ze tak, ale pod warunkiem, ze bedziesz aktywnie to robic.
Z pasywnego i pieknego patrzenia niewiele wyniknie, niezaleznie od
tego - ile czasu to potrwa. Skad o tym wiem, ze to mozliwe? Bo ja
zmienitam swojg Swiadomos¢ i sposob myslenia juz po jednym
seminarium, ktore prowadzit dr Andrzej Fesnak, EFC®.

Nazywam sie Marianna Garus. Pracowatam jako agent ubezpiecze-
niowy, a obecnie jestem Licencjonowanym Doradca Finansowym z 2
stopniami, pierwszym EFG®, a takze wyzszym konczonym kursem
EFC®. Miatam okazje by¢ na kilku szkoleniach, ktore prowadzit
Andrzej. | na takich o tematyce finansowej i na takich o tematyce
sprzedazowej czy tez interpersonalnej.

Ale znam tez jego publikacje, ksiazki o edukacji, finansach, sprzeda-
2y, retoryce, komunikowaniu. Znam takze cata serie filmow sprzedazo-
wych Zegar Sprzedazy XXI wieku, ktore nakrecit Andrzej Fesnak.

| jedno moge powiedziec z catg pewnoscia. Warto przeczytac obejrzec,
by¢ na seminarium. Wiedza, ktora posiadatam zostata uporzadkowana,
poprawiona, rozszerzona. Nawet o czyms co robitam tysigce razy - np. o
rozmowie telefonicznej dr Fesnak potrafi z pasja opowiadac tak, ze
wciaga. | koryguje btedy, poprawia to wszystko, czego na ogét sie nie pamieta lub po prostu
zaprzestaje stosowac. Najciekawsze jest to, ze podczas przerw wymieniatam poglady z roznymi
uczestnikami i wszyscy mieli podobne odczucia. Wiedza niestandardowa, a przy tym podana w
sposob niezwykle przejrzysty i uporzadkowany.

Zawsze wiedziatam, ze nalezy proponowac to, czego oczekuje klient. Ale Andrzej precyzyjnie
pokazuje, jak konstruowac oferte celowa! Wiedziatam, ze nalezy ,,wypyta¢” klienta o jego potrzeby.
A na seminariach Andrzej pokazat kilka pytan, ktore mnie zdziwity; stosuje je do dzisiaj. Bo umie-
jetnos¢ zadania tematycznego i celnego pytania jest szczegolnie cenna.

W tej pozycji Andrzej przejezdza jak pociag pospieszny przez wszystkie najwazniejsze za-
gadnienia sprzedazowe wedtug jego koncepcji. Ma to dwie zalety: po pierwsze krotko, szybko
i skutecznie omawia zagadnienia. Po drugie identyfikuje, uswiadamia i wskazuje rézne istot-
ne elementy wptywajace na sprzedaz. Mozna w kazdej chwili siegnac i przypomniec sobie.
A jak ktos zechce wiecej - moze skorzystac z innych ksiazek, filmow, lub seminariow.

Polecam!

St Con
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Wstep

Dr Andrzej Fesnak, EFC®

ziekuje ci bardzo, ze siegasz po moj
ebook.
Zapewne zaintrygowat Cie tytut -,,12
dni, ktore moga zmienic twoja sztuke
sprzedazy”. Zatem $piesze z wyjasnieniem. Ale
do tego potrzebna jest mata dygresja.

Naleze do pokolenia rocka. Siegam pamie-
cia do takich tworow kulturowych jak The Be-
atles, The Rolling Stones, Creedence Clearwa-
ter Revival, AC/DC czy tez z polskich brzmien
- do grup takich jak Breakout, Dzem, Perfect
czy Lady Punk.

Dla mtodego pokolenia, czyli osob wychowanych na techno, house, trance czy tez industirial
gothic wyjasniam - rock to taka muzyka, ktéra mimo ostrych riffow gitarowych i wyraznego
rytmu miata rowniez 2 inne, istotne parametry. Po pierwsze miata melodie - taka, ktorg dato sie
zanucic i zagra¢ samemu. Po drugie miata stowa piosenki, ktore dato sie zaspiewac, poniewaz
byty tzw. szlagwortem.'

Czemu ta dygresja przed wyjasnieniem tytutu? Bo odwotam sie do dwoch piosenek w stylu
ballady rockowej. Miaty szlagwort. To piosenki: Anity Lipnickiej oraz duetu wykonawcéw
Borysewicz & Kukiz. A zatem przypomne tytut ebooka: 12 dni, ktére moga zmieni¢ twoja sztuke
sprzedazy. A tu odpowiedz:
¢+ Wszystko Sie Moze Zdarzy¢
¢ Jesli Tylko Chcesz

Moze sie zdarzyc, jesli tego chcesz. Bo, zeby sie zdarzyto - to ten ebook
musisz potraktowac jako workshop book?. Ale nie musi sie zdarzyc, jesli
tego nie chcesz. | mozesz potraktowac e-book jako ,takie tam” dyrdy-
maty starszego pana.

»Aptuju”? - jak mawiaja anglojezyczni bracia na catym swiecie.

By¢ moze styszates juz kiedys o Franku Bettgerze. Kazdy szanujacy sie
agent ubezpieczeniowy wie, kto to jest, a raczej kim byt i co robit Frank
Bettger. Przyzwoity sprzedawca wie to rowniez. Frank przeprowadzit ca
45 000 rozmow handlowych sprzedajac ubezpieczenia. Zajeto mu to
tylko 25 lat. Czyli srednio 5 rozmow dziennie. 45000/9125 (25 x 365) = -
4,93. | to jest srednia statystyczna ,w Swiatek, piatek i niedziele”, czyli kazdego dnia. A zatem
odliczajac swieta i urlopy byto to 6-7 rozmow dziennie. Frankie na podstawie swoich obserwa- cji
ze sprzedazy, a takze bazujac na cnotach Benjamina Franklina wymyslit 13 regut dziatania.
Proponowat wszystkim, zeby przez ca kwartat stosowali te reguty. Po jednej przez caty tydzien.
| to gwarantowato sukces.

1 Szlagwort (niem. Schlagwort) to wyraz lub zwrot wystepujacy w piosence. Jest tatwy do zapamigtania, wpada w ucho, ma
charakter hastowy. Najczesciej pojawia sie w tytule, czasem to pierwsze stowa na poczatku piosenki lub czes¢ refrenu. Bardzo
czesto szlagwort decyduje o sukcesie danego przeboju. Szlagwort czesto wchodzi do jezyka i kultury spoteczenstwa i zaczyna
zy¢ wtasnym zyciem jako powiedzonko, hasto, cytat, ztota mysl, tytut w prasie etc. Np.,do tanga trzeba dwojga”, ,,0 mnie sie nie
martw”, ,,mitos¢ ci wszyto wybaczy” itp...

2Workshop book - ksigzka do ¢wiczen

3 Up to you - zalezy od ciebie
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Swiat troche przyspieszyt, i ludzie sa bardziej niecierpliwi. Dlatego tez postanowitem skrocié
te dziatania i zawrzec idee sprzedazowe w 12 dniach. Bo dla poréwnania np. zegar ma 12 go-
dzin. Wymyslitem zatem Zegar Sprzedazy XXI wieku. A ty mozesz sobie sprobowac przez 12 dni
pomyslec o przedstawionych tu ideach. W ciaggu 1 dnia masz zastanowic sie jak doprowadzi¢ do
perfekcji ten element dziatania. Oczywiscie mozesz nastepnie znowu taki zestaw 12 dni powto-
rzy¢ lub np. popracowac nad jednym zagadnieniem kilka dni a pozniej kontynuowac nastepne.
Wazne jest, zebys przez te 12 zagadnien zwigzanych ze sprzedaza przeszedt. | to z pewnoscig
zagwarantuje ci sukces.

Ja swoje spostrzezenia sprzedazowe mam z kilku krajow. Oprocz Polski najwiecej z Niemiec,
bo tam sprzedawatem najdtuzej. Ale mam tez doswiadczenia angielskie, amerykanskie i ... serb-
skie. W Serbii miatem okazje, wypromowac kilkunastu trenerow sprzedazy. Musiatem uwzgledni¢
i zachodnie wzory i skomplikowang stowianska serbskg dusze...

Jezeli zadasz pytanie - jak to sie dzieje, ze u mnie ,,jedna godzina zegarowa” trwa dzien lub
kilka dni to dopowiem ci filozoficznie i praktycznie. Jak wiesz - czas jest pojeciem relatywnym,
czyli inaczej wzglednym. Jak wiemy od czasow Teorii Wzglednosci Einsteina uptyw czasu jest
relatywny. Zalezny od predkosci uktadu odniesienia, w ktorym jest mierzony. Dylatacja czasu
polega na tym, ze czas astronauty w statku kosmicznym, ktory przeleciatby z predkoscia swiatta
nad nami na Ziemi - ptynatby wolniej. | mimo, ze na Ziemi roznice bytyby nieomalze niemierzal -
ne - to w prozni kosmicznej dla uktadow poruszajacych z predkosciami zblizonymi do predkosci
Swiatta - mogtyby by¢ bardzo duze. To ten naukowo-filozoficzny punkt widzenia.

A ten praktyczny jest taki: to, ile trwa sekunda - zalezy do tego, po ktorej stronie drzwi do
toalety sie znajdujesz...

Czego dowiesz sie z tego e-booka?

tym ebooku poznasz cykl sprzedazy w szerokim kontekscie kulturowym w XXI
wieku. Pokazanych jest tutaj pokrotce 12 najwazniejszych elementow. W Zegarze
Sprzedazy nazwatem je godzinami. Tutaj sa to dni, po to abys miat 24 godziny
na przemyslenia i wdrozenia.
Sa to zagadnienia, ktore zostaty okreslone i wybrane przeze mnie jako najwazniejsze, kluczowe
sprawy zwiazane ze sprzedaza. W kontekscie kulturowym sa to wedtug mnie kroki milowe, wokot
ktorych nalezy koncentrowac catg wspotczesna wiedze o sprzedazy. Kazde z tych zagadnien
opiera sie o poszczegolny element kluczowy. Odwotuje sie on do konkretnych okreslonych dziatan
wspotczesnego sprzedawcy. Wszystkie elementy razem stanowig cykl sprzedazy w moim rozu-
mieniu.
Po kazdym rozdziale jest podsumowanie MEMENTO. Sktada sie z wypunktowania kilku
zagadnien oraz Dekalogu Pytan przypisanego do danego zagadnienia.
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DZIEN ﬂ
— ]

Planowanie dzialan

Definicja ogdlna:
Planowanie gospodarcze - okreslanie przysztych celéow
i zadan ekonomicznych oraz sposobu ich realizacji.

Definicje

Definicja autora:

W sprzedazy planowanie oznacza ustalanie i koordynowanie dziatan,
prowadzacych do realizacji okreslonego celu sprzedazowego,
okreslonego zarowno w czasie jak i przy pomocy mierzalnych wartosci
(wielkosci obrotu w jednostkach lub wartosci pienieznej).

efinicji planowania jest wiele. Odwotuja sie do: koordynowania, przewodzenia i kon-
trolowania. | tak mozna je skatalogowac i opisac. W czym zatem problem?
Problem lezy w kilku przestankach, przekonaniach oraz faktach:

. na ogot nie lubimy planowac

. nie umiemy planowac rzeczy, zjawisk, procesow, ktore opieraja sie o kilka zmiennych
. nie lubimy planowania

. lubimy mysle¢ magicznie

. ignorujemy logike

.ignorujemy prawa statystyki

oS UT AN W —

Oczywiscie nie wszyscy, nie kazdy i nie wszedzie. Pisze o statystycznym przekonaniu prze-
cietnego Polaka. Wiekszos¢ osob planuje wakacje, swieta. Ale mniej uwagi przyktada do plano-
wania biznesowego a scislej sprzedazowego.

Zeby sprzedaz sie udata, potrzebne jest wielowymiarowe planowanie. Planowanie celu, dzia-
tania, efektywnosci, starannosci w oparciu o statystke.

Zeby to tatwiej to wyttumaczy¢ odwotam sie do do$wiadczen z wtasnego zZycia.

Moje wyobrazenia biznesowe - kiedy zytem w socjalistycznym raju na ziemi - Polskiej Rze-
czypospolitej Ludowej, czyli tzw. PRL-u - ksztattowaty filmy gangsterskie.

Obrazy, ktore nidst Ojciec Chrzestny z Marlonem Brando, seria filméw o Al Capone - podsy-
cane byty takze postawa wtadz. Dla niej wszyscy rzemieslnicy, kupcy, sektor ustugowy i produk-
cyjny prywatny - byty podejrzane. To byli ,,prywaciarze”, czyli z natury rzeczy cos gorszego niz
np. urzednik panstwowy. W zasadzie w praktyce niewiele sie zmienito w takim mysleniu - ale
przynajmniej ,,oficjalnie” tak.

Dlatego tez ideatem byt gangster uwazany za co$ z gruntu rzeczy dobrego, na co byto tez
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i przyzwolenie spoteczne. Jak wiadomo gangsterowi czasami udaje sig, a czasem nie - bo ,,psy”,
czyli policja robi zasadzke i jest ,kociot”. Wéwczas s straty. Ale ,,Zadto” z Robertem Redfordem
i Paulem Newmanem pokazywato, ze dobry plan pomoze wykiwac wszystkich.

Tyle o postawie, bo moje pierwsze doswiadczenia sprzedazowe zdobywatem u braci Niem-
cow, w miejscu o dziwnej nawie Berlin (West). O niemieckiej precyzji, rzetelnosci i doktadnosci
wielu styszato. Kiedy pracowatem jako multiagent musiatem osobiscie zetknac sie z problemem
planowania.

Ale gdy bytem pytany przez niemieckich managerdw - jakie mam plany sprzedazowe wzru-
szatem rekoma - co wyjdzie to wyjdzie. Co ja tam mam planowac? Bez sensu to przeciez, bo
skad mam wiedzie¢, czy klient zechce kupic¢. Moi niemieccy koledzy i menedzerowie usitowali
mnie przekonac, ze to jest odwrotnie. Nie sprzedaz sie udaje, bo mam szczescie tylko sprzedaz
udaje sie dlatego, ze robie to co jest potrzebne - zeby sie udata. Dtugie zdanie moze nie do kon-
ca jasne, wiec podam prosty przyktad.

Jesli chcesz przebiec maraton to przebiegniesz dlatego, ze codziennie gotujesz obiad, ale
moze ci sie uda? Czy moze dlatego, ze codziennie biegasz?

| nie wystarczy przebiec 10 metrow do sklepu na przeciwko po sol. Nalezy biegac po kil-
kanascie kilometrow dziennie. | nalezy to robi¢ przez kilka miesiecy, aby miec site, kondycje,
wydolnos¢ organizmu, przyzwyczaic sie do ogromnego wysitku, do przejscia z trawienia we-
glowodandw na trawienie ttuszczu etc. | mozna wowczas osiaggnac efekt, ktory wydaje sie poza
mozliwosciami normalnego cztowieka...

Podobnie jest z zagadnieniami sprzedazowymi. Nie kazdy kupuje, tylko ,co ktorys”. Na po-
czatku nie masz doswiadczenia to stuchasz bardziej doswiadczonych. Jezeli moéwia, ze kupuje co
piaty klient, to musisz spotkac sie z 5 razy, aby sprzedac.

Ale pewnie masz za zadanie sprzedac np. 10 razy. To musisz spotkac sie z 50-cioma osobami.
W ten sam sposob nalezy planowac ilos¢ rozmoéw telefonicznych, umowionych wizyt, etc.

| dlaczego jest to zadanie wielowymiarowe? Dlatego, ze musisz myslec o kilku zatozeniach,
to rownanie z kilkoma niewiadomymi. Potencjalny klient moze chcie¢, ale nie miec pieniedzy. |
to tez nalezy uwzglednic. A ty musisz mysle¢ o wielu czynnosciach. Masz nie tylko sprzedaz
na gtowie. Pewnie masz rodzine. | jakkolwiek sie zdziwisz to prawda jest taka. Wiekszos¢ ludzi
uwaza, ze W rodzinie sie zyje. A sprzedawca musi planowac, jak w rodzinie zy<...

Klient jest zawsze najwazniejszy. Ale czy w dniu urodzin zony lub partnerki? Wtedy, gdy dzieci
maja wystep w przedszkolu? Wtedy, gdy 80-letnia ukochana ciocia ma imieniny? Klientow bedziesz
mie¢ wielu. A dzieci wystepuja w przedszkolu, czy tez ciocia 80 lat ma na ogot tylko raz. | albo dasz
sie unosic jak kawatek patyka na falach albo ptyniesz w tym kierunku, w ktérym chcesz.

Planowanie to uktadanie czynnosci, aby osiagnac cele.

Musisz mie¢ czynnosci adekwatne do osiggania celu, tak jak z tym maratonem.

Ale lepiej czasem mysle¢ magicznie. Moze sie uda, bo tym razem bedzie inaczej? Prawa sta-
tystyki mowia o jednej rzeczy. Zawsze powraca sie do sredniej. Jesli srednio co 5 potencjalny
klient kupuje, to trzeba ,,przerobi¢” ich 60-ciu w miesiac i masz 10 sprzedazy + 2 w zapasie. Ale
nie mozesz rozumowac tak - skoro w tym tygodniu miatem 15 spotkani i 15 sprzedazy to w na-
stepnym bedzie tak samo. Prawo rownania do sredniej mowi, ze raczej kolejne 3 a moze nawet 4
tygodnie nie bedzie zadnej sprzedazy. | co wowczas? ,Ludzie nie chcg kupowac?” Prawo row-
nania do Sredniej mowi - skoro byto pod kreska to teraz bedzie nad. Znowu pojawi sie sprzedaz,
jezeli nawet na poczatku sporadyczna, to pdzniej bardziej systematyczna.

Ale wtacza sie myslenie magiczne. Jak jest dobrze to tak musi by¢. A jak jest zle to nigdy lepiej
nie bedzie. Tak jest caty czas.

Najlepszym przyktadem jest typowe myslenie magiczne sportowcow amerykanskich. Z ja-
kiego powodu magiczne? Otoz wielu z nich ma nawet w kontraktach ze w swoimi klubami za-
pis, ze nie beda nigdy udziela¢ wywiadu do Sports Ilustrated ani pozowac do zdje¢. A czemu
nie maja udziela¢ wywiadow i pozowac? Bo jak pojawiajq sie na oktadce Sports Ilustrated to
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zaraz po tym zaczyna sie seria niepowodzen i prawie nigdy Wiecej JUz [ mimmismes s
nie wracaja do formy jaka mieli wczesniej. Niewatpliwie Straszne Sity -
Ksiecia Ciemnosci Szatana sg tutaj w grze i jakies okrutne Diabelskie Zte
Moce rzucaja urok. To nie sg zadne brednie, tylko prawda. U wszystkich
sportowcow, ktorzy tam sie pojawili zanotowano nastepnie spadek for-
my i przegrane. Czy warto kusic¢ Szatana?

Specjalisci od statystyki maja nieco odmienny poglad na wptyw Ksie-
cia Ciemnosci oraz jego dziatania na niekorzysc sportowcow. Sports
llustrated pokazuje osiagnigcia najlepszych z najlepszych. Najczgsciej
Mistrzow Swiata. | otoz tak sie sktada, ze w sporcie wszystkie rekordy po
jakims czasie sg pobijane. Dla przyktadu troche historii.

21.06.1960 Armin Hary ustanowit Data Nazwisko Czas Kraj
rekord Swiata w biegu na 100

, ) . 02.09.2008 Asafa Powell 9,72 Jamajka
metrow - 10,0 s. W zasadzie mozna
byto przestac biega¢. Aw tabelce 20.09.2009 Tyson Gay 9,69 USA
jest 3 facetow, ktorzy troche nie 16.08.2009 Usain Bolt 9,58 Jamajka

uwierzyli, ze nie ma po co.
Jaki wniosek? Jezeli Asafa Powell, z rewelacyjnym wynikiem 9,72 byt

w Sports llustrated to Zte Moce Szatana zaczetyby dziatac juz po roku. & 111 gy
Rok pdzniej Usain Bolt pobit rekord $wiata i przesunat poprzeczka na | ]' B Sab !
9,58 sekundy. No i zapewne Zte Moce zaczng dziatac. Bo jak widac na Tk

obrazku obok - Sports llustrated pisze o tym, jak biegt po rekord swiata :",’ ) %

Usain Bolt. Niewatpliwie teraz wydarzy sie seria dziwnych zdarzen. Naj-
pierw Usain zacznie biegac ponizej swojego rekordu, pozniej zacznie §:1;
przegrywac. A na koniec ktos$ pobiegnie szybciej niz on.

Jesli zatem planujesz ustanowienie nowego rekordu Swiata w biegu
na 100 m i chciatbys zostac niepokonanym na zawsze mistrzem - nie U
pchaj sie na strone tytutowa Sports Ilustrated! T s

Jesli ubawita cie ta historia - to pomysl jak ludzie wokét ciebie planuja!

» Wiedzy o planowaniu czasowym

CZGgO ) » Wiedzy o planowaniu przestrzennym

pOtI‘ZEbU]ESZ? »Wiedzy o planowaniu zycia rodzinnego
»Wiedzy o ustalaniu priorytetow

P tania dO 1. Co jest mocna strong twojego planowania?
y 2. Co jest stabg strong twojego planowania?

przemyslenla 3. Jak mozesz ogolnie poprawi¢ swoje planowanie?

4, Ktore elementy dziatania powiniene$ lepiej planowac?

5. Na co najczesciej brakuje ci czasu?

6. Jak planujesz rzeczy konieczne, ktorych nie lubisz robic i dlaczego wcale?
7. Jak wyglada twoj plan 3letni, 5 letni, 10 letni, 20 letni?

8. Jak wyglada twoj Plan Catego Zycia?

9. Jaki procent planow zawsze wykonujesz?

10. Co jest najczestsza przyczyna, ze planujesz, a plany sig¢ nie udaja?
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DZIEN

=]

Prospecting

Definicja ogdlna:

Zdefiniowanie celow sprzedazowych firmy, pozwalajace na okreslenie,
do kogo skierowac oferowany produkt lub ustuge. Pozwala to na
zdefiniowanie profilu idealnego klienta dla firmy. Generowanie
leaddw sprzedazowych, czyli pozyskiwanie danych kontaktowych.

Definicje

Definicja autora:

Prospecting to pewne narzedzie, ktore wykorzystuje sie w sprzedazy.
Szczegolnie w pierwszym etapie. Jest ogromng pomoca dla
reprezentantow handlowych, agentéw ubezpieczeniowych, czy tez
ogolnie pojetych ,,handlowcow”. Celem prospectingu jest szeroko
pojete budowanie kontaktow handlowych. Dziatania prospectingowe
to szeroka gama sposobow poszukiwania, a nastepnie
selekcjonowania osob, ktore wedtug roznych kryteridw oceny maja
potencjat na przeksztatcenie sie w klienta. Do tak wybranych osob
skierowana jest oferta - produkt lub ustuga, albo jedno i drugie
razem. Jezeli jakas firma zamierza i chce skutecznie zdobywac

rynek i zwyciezac z konkurencja - musi pracowac ,,w kategoriach”
prospectingu.

ziesigtki, setki jesli nie tysigce firm szkoleniowych chca uczy¢ negocjacji z klientem.

Negocjacji twardych, miekkich, z trikami, bez trikow partnerskich, negocjacji chytrych,

skutecznych, dobrych, madrych itd. Podstawowy problem brzmi jednak nastepujaco:

Skad wziac¢ tego klienta do negocjacji? Jaka technike nalezy stosowac, kiedy nie ma
z kim negocjowad? Prospecting mowi o sztuce zdobywania klienta. Sztuka zdobywania klienta w
dzisiejszych czasach, czyli w XXI wieku to zaréwno podejscie tradycyjne jak i nowoczesne, aby
znalez¢ odpowiedz na pytania: Skad wzia¢ klienta? Jak go znalez¢? W jaki sposob dotrzeé do
zrodet klientow.
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| tu sie zaczyna problem praktyczny. Wiele firm poswieca duzo czasu na szkolenia motywa-
cyjne. Pokazuja jak wielkie szczescie bedzie dla sprzedawcy, gdy zrealizuje cele sprzedazowe.
A sg one tatwe, poniewaz wszyscy potrzebuja danego towaru lub ustugi, wiec tylko sprzedawac.
Jezeli styszysz takie okreslenia, to uwazaj. Nie dlatego, ze firma jest zta, ale dlatego, Ze osoba,
ktora to mowi usituje nieudolnie toba manipulowad. Albo zta wola, czyli manipulacja, albo licha
motywacja ptynaca z nieuctwa.

Karty kredytowej ,,tamtaram” potrzebuja wszyscy. Z pewnoscig tak. A szczegolnie Indianie
Tupi w Brazylii oraz plemiona Jakutow i Samojedow na Syberii. Dla nich to oczywiscie artykut
pierwszej potrzeby. Tak jak dla ciebie tuk. tuku potrzebuja wszyscy, bo dzieki niemu mozna
polowac.

Kwantyfikator ogolny, taki jak ,wszyscy”, ,,zawsze”, ,kazdy” etc. oznacza, ze dane twierdzenie
(funkcja zdaniowa) jest prawdziwe dla dowolnej wartosci zmiennej. Dla kazdego a w zbiorze
zachodzi zatem ta funkcja. W logice zapisuje sig to tak Vx: ¢(x) czyta natomiast nastepujaco: dla
kazdego ( V) x zachodzi funkcja (¢) od x

Ziemia zawsze kreci sie wokot Stonca. Czy mozesz udowodnic, ze jest inaczej? Co prawda
Ziemia stanowi skonczony zbior jednoelementowy - poszukajmy zatem zbioru wiekszego, nie-
okreslonego co do ilosci a jedynie co do granicy. Jest taki zbior, ktory zawiera okoto 7,5 miliarda
sztuk. Z pewnoscia ponizej 8 miliardow. Tym zbiorem jest ekumena.* Liczba ludzi, ktorzy kie-
dykolwiek zyli na Ziemi w catej jej historii jest szacowana na okoto 108 miliardow. Jak wiemy
obecnie zyje okoto 7%, czyli ca 7,5 miliarda.

A teraz kwantyfikatory ogdlne:

+ Kazdy cztowiek jest ssakiem. Udowodnisz, ze jest inaczej?
+ Kazdy, kto czytat ten tekst umrze. Udowodnisz, ze jest inaczej?
+ Kazdy cztowiek na szczescie umrze. Udowodnisz, ze jest inaczej?

Mozesz sie buntowac, czemu na szczescie. Wyjasniam. Ludzie zyja miedzy 54° szerokosci
geograficznej potudniowej a 78° szerokosci geograficznej pétnocnej. Przy obecnej ilosci daje
to okoto 50 osob na km kwadratowy. 108/7,5 zawsze daje 14,4. A 14,4 x 50 to zawsze 720. Wy-
obraz sobie, ze na km kwadratowym jest srednio statystycznie 720 osob. Mozesz powiedziec,
ze to tez nie dramat, bo Monako ma 2 km2 i okoto 39 000 mieszkancow czyli ca 18,500 osob na
km kwadratowym. Sprobuj w takich warunkach nacieszyc sie spokojem i ciszg za miastem lub
w parku! A teraz pomysl, ze zyja wszyscy caty czas. No to jeszcze fajniej bytoby, gdybys musiat
ttumaczy¢ sie neandertalczykowi lub pitekantropusowi ze Strazy Miejskiej czemu zaparkowates$
tak jak zaparkowates. Zmarte generacje neandertalczykow i pitekantropusow za niefortunne
porownanie bardzo przepraszam...

Ale ta przyjemnosc¢ przeludnienia jest jeszcze przed toba. W popularnej chrzescijanskiej kon-
cepcji wszyscy ludzie prawi zamieszkaja w Raju. A wedtug teologow Jezus Chrystus zbawit takze
tych prawych, ktorzy urodzili sie, zyli i umarli na dtugo przed Nim. Zbawit bowiem wszystkich.
Dlatego tez neandertalczyk nawet jesli nie chodzit na msze co niedziele do Kosciota - to tez
bedzie zbawiony. A wiec masz szanse sie z nim spotkac w przysztosci.

Jak konwertujesz na jedynego Boga Allaha (il dsu, sl < djd) ¥ 13 ilaha illa-liah,
muhammadun rasalu-llah ) nie ma Boga nad Allaha a Mahomet jest jego prorokiem, zgodnie z

nauka proroka Mahometa (Pokdj z Nim) to tez nie wiele pomoze. Raj jest bowiem tylko
dla mezczyzn i mtodych hurysek swiadczacych ustugi seksualne. | kazdy bogobojny
muzutmanski facet bedzie miat az 72 huryski nieziemskiej urody do dyspozycji. Dopdki jeste$
facetem nawet starym, to perspektywa mtodych pieknych kobiet moze byc kuszaca. Ale moze
przez przypadek kochasz swoja zone/partnerke i nie chcesz innych tylko ja?

4 Ekumena, (starogrecki oikoupévn oikoumene - $wiat zaludniony), to obszary zaludnione przez ludzi, w potocznym naukowym
zargonie ilos¢ ludzi na $wiecie
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A jak jestes ,Baba” to masz ci babo placek! Starych Bab w muzutmanskim raju,,niet”. A jesli z woli
Jedynego Allaha przeksztatcisz sie w mtoda huryske nieziemskiej urody, to moze nie bardzo
bedziesz mie¢ ochote na seksualng obstuge Chomeiniego, Bin Ladena oraz paru innych
muzutmanskich osobistosci. Ponadto moze tez kochasz swojego meza/partnera i wolisz by¢ z
nim a nie z innymi?

Tak czy inaczej Religijne Raje, to mocno skomplikowana sprawa. Jesli nawet mozna wybrac
sie do Krainy Wiecznych towow, to co maja powiedziec bracia wegetarianie, o weganach nie
wspominajac?

A zatem kwantyfikator ogolny: kazdy, kto przeczytat ten tekst umrze. A pozniej niech sobie radzi
jak mu religia pomoze! Jak widzisz - tak dziata kwantyfikator ogolny! Czyli dla kazdego do-
wolnego x ze zbioru ,,cztowiek”, czyli zbioru ludzi zachodzi funkcja przypisania do zbioru ssakow.
Dla kazdego egzemplarza cztowieka ze zbioru ludzi przypisana jest funkcja Smierci, (a w mojej
koncepcji na szczescie), ale - zeby niczego nie narzucac - ty sam sobie wymysl swoja wtasna.

Oprocz kwantyfikatora ogolnego istnieje rowniez szczegotowy zwany takze egzystencjal-
nym. Z grubsza rzecz bioragc mowi o tym, ze istnieje taka zmienna, dla ktorej dane stwierdzenie
jest prawdziwe. W logice zapisuje sie to tak 3Ix : ¢ (x) a czyta nastepujaco: V istnieje (3)
takie x dla ktoérego zachodzi funkcja (¢ ) od x

Czasem politycy nosza wasy.

+ Jozef Pitsudski byt politykiem, ktory nosit wasy.

+ Adolf Hitler byt politykiem, ktory nosit wasy.

+ Jozef Stalin byt politykiem, ktory nosit wasy.

» Lech Kaczynski byt politykiem, ktory okresowo nosit wasy.

Ale:
+» Winston Churchill byt politykiem, ktory nie nosit wasow.
» Ronald Regan byt politykiem, ktory nie nosit wasow.
» Donald Trump jest politykiem, ktory nie nosi wasow.
Ktos kto nie rozumie czym sg kwantyfikatory, z catg pewnoscia btazni sie w oczach wielu
wyksztatconych ludzi.

A zatem nie wszyscy ludzie mogq by¢ twoimi klientami.

Prospecting jako sztuka to umiejetnos¢ wynajdywania przy pomocy kategorii takich ludzi,
ktorzy twoimi klientami moga byc.

Firmy czesto opisuja potencjalnego klienta jako idealnego. Do tego stuzg okreslone kryteria,
cechy charakterystyczne i parametry. Najczesciej bierze sie pod uwage:

. wiek,

. ptec,

. wyksztatcenie,

. zatrudnienie,

. wysokosc dochodow,
. miejsce zamieszkania,
. stan cywilny,

. hobby, etc

O ~NNONUT AN W —
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To jakie kryteria wymyslisz zalezy w duzej mierze od ciebie, co nie znaczy, ze standardowa
procedura nie ma znaczenia. Popatrz na ten przyktad:

wiek 48 65 16 31

ptec kobieta mezczyzna mezczyzna kobieta
wyksztatcenie zawodowe wyzsze uczen liceum wyzsze
zatrudnienie w sklepie emeryt uczen menedzer
wysokos¢ dochodow 1800 2400 0 11 000
miejsce zamieszkania miasto 15 000 wies 250 miasto 50 000 stolica

stan cywilny mezatka wdowiec wolny rozwodka
hobby, etc seriale towienie ryb rolki nurkowanie

Co taczy tych ludzi? Widac, ze nic. Kto z nich potrzebuje telefonu komorkowego? ,,Kazdy!”
Ale nie kazdy potrzebuje wycieczki do Hurgady®, sprzetu wedkarskiego, abonamentu gazety z
programem TV itd...

A ty musisz wymyslec sobie swoje kategorie wyszukiwania klienta.

Cz ego  Wiedzy jak odrzuci¢ mity zwiazane z prosectingiem
) +Wiedzy jak budowac tzw. prospecting ciepty
pOtI‘ZGbU]ESZ? Wiedzy jak bardzo pomoze ci seria technik pod nazwa Memory Jogger®
+Wiedzy jak budowac tzw. prospecting zimny metodami tradycyjnymi
 Wiedzy jak budowac tzw. prospecting zimny metodami
nowoczesnymi
Wiedzy jak stale ulepsza¢ metody porspectingu

: 1. lle czasu poswiecasz dziennie na prospecting?
Pytanle} do_ 2. Jak planujesz prospecting w rozktadzie tygodniowym?
prZGmYSIEHIa 3. Ile razy w tygodniu robisz Memory Jogger?

4, Jakie metody stosujesz w prospectingu cieptym?

5. Jakie masz ulubione metody prospectingu zimnego?
6. W jaki sposob organizujesz informacje w Excelu?

7. W jaki sposob pracujesz z programem Outlook?

8. Ktore z Social Media wykorzystujesz najbardziej?

9. Jak integrujesz Social Media w system?

10. Jak pozyskujesz klientow przy pomocy Internetu?

5 Hurghada (w jezyku arabskim ¢ 8 = Al-Ghardaka, Al Ghardagah) to miasto kurort we wschodnim Egipcie na wybrzezu Morza
Czerwonego, miedzynarodowy osrodek turystyczny, raj dla nurkow.

¢ Memory Jogger, osoba, ktdra biega czyli uprawia jogging nazywa sie ,,jogger” czyli biegacz, a memory to (pamiec). Memory
Jogger to inaczej ,biegacz w twojej pamieci” ma przez nig przebiec i wytowic to co najwazniejsze.
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DZIEN

Podejscie
Definici Definicja mysliwska:
elnicje Podchdd to sposdb polowania polegajacy na podejsciu do zerujacej

zwierzyny na odlegtosc strzatu. Taki rodzaj polowania stawia przed
mysliwym szczegolne wymagania w zakresie znajomosci zycia
i obyczajow zwierzyny, umiejetnosci poruszania sie w terenie, czytania
tropow itd. Cztowiek znajduje sie w ustawicznej walce ze zmystami
zwierzat. W kazdej chwili moze go zdradzi¢ nieostrozny ruch, trzask
suchej gatazki pod butem, powiew wiatru lub inne, czasami zupetnie
niespodziewane przyczyny. Chodzi¢ trzeba powoli i ostroznie,
unikajac gwattownych ruchow. Rzecz w tym, by mysliwy wczesniej
dostrzegt zwierzyne niz ona jego. Bardzo wazne w czasie podchodu
jest pamigtanie o kierunku wiatru. ,,Dobry” wiatr to taki, ktory wieje od
strony zwierzyny w kierunku mysliwego: ,,zty”, gdy dmucha odwrotnie.
Przy ztym wietrze podchdd jest zupetnie bezcelowy.

Definicja autora:
Podejscie w sprzedazy to przemyslany i racjonalny sposob nawiazania
kontaktu z osoba, ktorg traktujemy jako potencjalnego klienta.

odejscie moze brzmied rzeczywiscie bardzo mysliwsko i towiecko. Ale to najbardziej

trafna nazwa do ogarniecia w jeden segment roznych sposobow nawiazywania kontaktu.

Obejmuje zarowno kontakty tradycyjne, nowoczesne, przypadkowe oraz celowe.

Podejscie do klienta to inaczej sposob nawigzania kontaktu. Nie zawsze sama infor -

macja i dane kontaktowe oznaczaja,
ze kontakt bedzie udany. Nalezy sie
zastanowic nad tym, w jaki sposob
ten kontakt mozna zrealizowac! Jak
wiemy dobry poczatek - to zawsze
potowa sukcesu. A zatem w tej cze-
$ci rozwazamy, w jaki sposob mozna
podchodzi¢ do klienta tak, aby miec¢
szanse na sukces. Co zrobic, zeby te
podejscia, ktore stosujemy dawaty
nam mozliwos¢ nawigzania kontaktu
biznesowego.
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Oczywiscie mamy tutaj zarownokontakty celowe jak i przypadkowe,
dzielimy je réwniez na tradycyjne a takze na nowoczesne. Szczegdlny
aspekt nalezy przywiagzac do kontaktow na bazie religii.

To ogromna ilos¢ ludzi, jednak mozliwos¢ wspotpracy z nimi jest
bardzo delikatnej materii.

Ale zacznijmy od smutnego polskiego cytatu:
Miates, chamie, ztoty rog,

miates, chamie, czapke z pior:

czapke wicher niesie,

rog huka po lesie,

ostat ci sie ino sznur,

ostat ci sie ino sznur.

Stanistaw Wyspianski (Wesele)’

Mit nieudacznictwa polskiego jest szeroko rozpowszechniony w Polsce i na swiecie. Zwtaszcza
w kontekscie politycznym w stynnym stwierdzeniu - gdzie dwoch Polakow tam trzy zdania. Ale na
szczescie dotyczy to tylko politycznej gtupoty Polakow en masse. W przypadku umiejetnosci
technicznych jest juz troche inaczej. Polak za granicg to z reguty “ztota raczka” w wiekszosci za-
dan technicznych. Do tego zjawiska odnosi sie ta dobra pozytywna czes¢ powiedzonka -,Polak
potrafi”. Ta czes¢ z przekasem dotyczy oczywiscie gtupiego i bezsensownego kombinowania.

W Weselu Wyspianskiego cytowang piesn spiewa Chochot. Wszyscy czekajg na sygnat do
walki, zrywu, powstania, a miast tego... otrzymuja ,,chocholi taniec”, odretwienie, otepienie,
niemoc. Tyle narodowej symboliki. A jak to jest z punktu widzenia sprzedazy?

Z punktu widzenia sprzedazy marnotrawienie kontaktow z powodu ztego podejscia to nic
innego jak ten,,ino sznur”...

W socjalistycznym raju zwanym PRL, czyli w Polskiej Rzeczypospolitej Ludowej istniat pewien
konflikt. My - oni. My to mniej wiecej nardd, a w pracy pracownicy. Oni
to PZPR. Polska Zjednoczona Partia Robotnicza, reprezentowana przez
dyrekcje, kierownictwo, przetozonych. Nalezato oczywiscie okazywac
niechec kierownictwu i przetozonym, czasem slepo wypetniac bezsen-
sowne polecenia partyjnych nieukdw na stanowiskach kierowniczych
z nadania - co prowadzito do perturbacji i strat. No, ale z drugiej stro-
ny jakos trzeba byto zarabia¢ pieniagdze i utrzymywac prace, a przynaj-
mniej dbac o to, aby nie skonczyc z tzw. ,wilczym biletem”. Zte adnota-
cje w aktach osobowych mogty bowiem utrudnic podJeCIe pracy gdzie indziej. Aby rozwiagzac
problem pojawit sie kompromis, ktory mozna byto wyrazi¢ stowami:

Nie jestesmy tu po to, zeby sie kochac, tylko - zeby pracowac!

Z punktu widzenia dzisiejszej wiedzy ekonomicznej, psychologicznej oraz z zakresu zarza-
dzania wiemy - ze praca w ztej atmosferze przynosi zte efekty. A zatem relacje musza by¢ po-
prawne.

W przetozeniu na sprzedaz, jest tak, ze niepoprawna forma kontaktu prowadzi niestety do
ztej relacji z potencjalnym klientem oraz braku sprzedazy. Mowiac prosto z mostu - ,,spalony”
kontakt to brak sprzedazy.

A teraz napisze ku przestrodze, o moich ,,genialnych” pomystach z kontaktami oraz sposobie
pracy na etapie ,podejscia”. Jak wiesz z Info o autorze - pracowatem jako multiagent w Berlin
(West). Tam tez przezytem upadek Muru Berlinskiego jako jedno z wazniejszych i radosnych
wydarzen XX wieku. Sprzedawatem szeroka game produktow: ubezpieczenia na zycie, miesz-

7 Stanistaw Wyspianski, ur. 15.01.1869 w Krakowie, Austrowegry, zm. 28.11.1907 tamze z powodu kity w wieku 38 lat, czwarty
wieszcz polski, malarz, projektant witrazy, dramaturg,” Wesele” wydal w 1901 r, po weselu jego przyjaciela Lucjana Rydla, ktore
odbyto sie rok wczesniej.
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kania inwestycyjne z najemcami, ubezpieczenia zdrowotne, zamknigte fundusze inwestycyjne
nieruchomosci, ubezpieczenia mieszkania, ubezpieczenia samochoddw, renty kapitatowe, nie-
mieckie VWL (odpowiednik IKE oraz IKZE), ubezpieczenia trwatosci biznesu i inne produkty.

Przykiad 1 — Mlode mamy

Otrzymatem od zadowolonej klientki kilkanascie kontaktow. Same mtode matki. Genialne
pole do dziatania, poniewaz miatem do dyspozycji specjalne produkty dla dzieci zapewniajace
edukacje, posag, a nawet wyptate rent kapitatowych co kilka lat.

Miatem kontakty do mtodych matek, ale nie mogtem zrozumieé, czemu to czego sie ucze na
szkoleniu zupetnie nie dziata. Powiedziano nam prosto: Statystyczny Niemiec wraca koto 17.00 do
domu. Je obiad/kolacje i przygotowuje sie do popularnego wydarzenia kulturowego zwanego Fern-
sehabend, czyli ,,wieczor z telewizo-
rem”. Przedtaktem do tego jest Heute,
czyli nadawany przez program drugi
Zwietes Deutches Fernsehen dziennik/
wiadomosci. Sg one o godz. 19.30.
A wiec kiedy zadzwonimy krotko po
19.00 to szybko sie umowi, poniewaz
juz sie przygotowuje do oglgdania
dziennika.

Brzmi rozsadnie i logicznie. | z re-
guty dziatato, to czemu wobec tych
mtodych matek nie? Ja uchachany i
ucieszony, a one w ogole nie chciaty rozmawiac. Kontakt palit sie za kontaktem. W koncu, ktore-
go$ dnia pogadatem z kolezanka starsza o kilkanascie lat. W poblizu biura byt bar, wiec wpadli-
smy na lampke wina. (Tu nalezy zaznaczyc, ze w cywilizowanych Niemczech mozna prowadzi¢
majac 0,5 promila. To duze piwo albo kieliszek wina) UsiedlisSmy i powiedziatem jej, ze nic mi nie
wychodzi z dzwonieniem i umawianiem. Sabine wystuchata mnie, poprosita o szczegoty i nagle sie
rozesmiata i powiedziata: Ach ty fujaro, to ty nie wiesz, ze dzieci trzeba ,prac”? Dzwon o 9.30
rano! No i oczywiscie zmienito sie. Panie zaczety sie umawiac i zadowolone kupowac.

Jak sie domyslasz przez gtowe mi nie przeszto, ze o 18.30-19.00 panie najczesciej sa zajete,
bo kapia dzieci.

Przykiad 2 - Pitkarze

Dostatem od trenera 30 polecen (30 POLECEN NA JEDNYM SPOTKANIU!). Trener opiekowat
sie mtodymi talentami pitkarskimi. Mtodzi, zdrowi, wysportowani chtopcy. Zadnej nadwagi,
papierosow etc... Doskonaty rynek na doskonaty biznes dla ubezpieczen. Najnizsze stawki,
najwyzsze prowizje, najlepsze efekty.

Dzwonitem w srode od 19.00-20.00. Z reguty nikt nie odpowiadat. Nagle ktos odebrat, w
pokoju byto stychac¢ gwar i telewizor. Grzecznie zapytatem czy rozmawiam z moim ,,Kowalskim”.
Ustyszatem - Nie, chwileczke - a potem juz nie do stuchawki tylko gtosno w pokoju: Jurek, chodz
do telefonu jakis ch... do ciebie dzwoni... Jakos tak sie roztaczytem, zeby nie dac sie weryfikowac
i nie musie¢ prostowac!

A poOzniej, poszedtem po rozum do gtowy i doszedtem
do wniosku, ze moj przypadkowy rozméwca miat racje.
Trzeba by¢, jak to sie popularnie méwi - ,,gtupim ch...m”
zeby dzwoni¢ akurat do pitkarzy w srode o 20.00, gdy trwa-
ja rozgrywki Bundesligi.
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Nauka nie poszta w las, ale kilka kontaktow zostato bezpowrotnie spalonych. Takich fajnych
bezsensownych zachowan, kiedy, popalitem” kontakty miatem wiecej na sumieniu. Postanowitem
z tym skonczy¢. Zrozumiatem, ze do kontaktu z potencjalnym klientem trzeba sie po prostu
przygotowac. Dlatego rozwazajac zagadnienia sprzedazy nadatem tej fazie czynnosci osobng
nawe -,,Podejscie”

. » Wiedzy jak ksztattowac podstawy podejscia
POtI‘ZEbU]ESZ » Wiedzy jako zorganizowac kontakty celowe oraz przypadkowe
 Wiedzy jak wykorzystac kontakty celowe metodami tradycyjnymi
» Wiedzy jak wykorzystac kontakty celowe nowoczesne
» Wiedzy jak tworzy¢ kontakty przypadkowe tatwe
» Wiedzy jak pracowac z kontaktami przypadkowymi trudnymi
jak np. religijne
. 1. Jakie masz wtasne przemyslenia odnosnie podejscia -
Pytaru% do_ nawigzywania kontaktow?
przemyslenla . Ktore z twoich metod daja najlepsze rezultaty?

. Ile czasu poswiecasz na analize sposobu kontaktu?
. Jak wykorzystujesz kontakty celowe tradycyjne w biznesie?
. Jak wykorzystujesz kontakty celowe nowoczesne?
. Jakie sg twoje doswiadczenia z kontaktami przypadkowymi
\-) w sprzedazy?
7. W jaki sposob korzystasz ze zrodet trudnych takich jak
kontakty religijne?
8. Jaki masz procent kontaktow przypadkowych w relacji do celowych
w biznesie?
9. Ktore kategorie kontaktow chciatbys poprawi¢, aby zwiekszyc
sprzedaz?
10. Ile r6znych nowych kontaktow generujesz tygodniowo,
miesiecznie, rocznie?

oN UT A W N
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DZIEN

Recherche

Definicje jezykowe:
Znaczenia: szukanie, poszukiwanie, sledztwo, dochodzenie, badanie.

Definicje

Definicje biznesowe:

Ustugi w zakresie wywiadowni, ankiet, badan i audytu rekrutacyjnego

i gospodarczego, poszukiwanie w urzedach zajmujacych sie ochrong
wtasnosci przemystowej w panstwach cztonkowskich danych

0 istnieniu wczesniejszych krajowych znakow towarowych.

Ustugi informacji handlowej, w tym analizy przedsigbiorstw

i informacje na temat profilu dziatalnosci, sprawozdania o dochodach,
prognozy ekonomiczne, prezentacje i rekomendacje analitykow,
komunikaty prasowe, badania przedsigbiorstw, zarzadzanie
dziatalnoscig handlowa, badania w dziedzinie dziatalnosci handlowej
iinformacje statystyczne.

Definicja autora:

Reszerszowanie to poszukiwanie informacji w momencie, kiedy juz
sie udato nam umowic z potencjalnym klientem, aby ograniczyc
do minimum rozmowe handlowa i zawsze poruszac sie w kregu
intersujacych dla potencjalnego klienta zagadnien.

mowione spotkanie z potencjalnym klientem to oczywiscie ogromny sukces. Ale do

sprzedazy jest jeszcze bardzo, bardzo daleko. Przekonatem sie o tym sam. Bytem mul-

tiagentem pracujacym w Niemczech, a scislej - jak pamietasz - w Berlin (West). Miatem

spotkanie z mita rodzina, ale oczywiscie nie zrobitem recherche, bo i po co? Na spotka-
niu okazato sie, ze bytem w mieszkaniu Swiadkéw Jehowy.

Stosowne religijne gazety; Straznica Zwiastujaca Krolestwo Jehowy?, Przebudzcie sie!®,
Chrzescijanskie zycie i stuzba', -,,poetycko walaty sie” po catym domu. Byty nawet egzemplarze
Naszej Stuzby Krolestwa''. ,Walaty sie” - to oczywiscie - licentia poetica. W domu panowat tad i
porzadek a na potkach, stoliku, tawie lezaty gazety, ktore tez sprawiaty wrazenie, ze byty czytane.
Nawet na mnie czekat zestaw na rogu stotu, o czym przekonatem sie przy wyjsciu.

Nawigzata sie mita rozmowa, a ja oczywiscie dazytem do wyrecytowania nauczonych formutek
sprzedazy. Na szkoleniu uczono nas jak serig chytrych pytan doprowadzic klienta do kupna.
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Pytania byty tak skonstruowane, ze mozna sie byto spodziewa¢ odpowiedzi ,,na tak”. Wowczas
jeszcze nie wiedziatem ze seria pytan zamknietych ,,na tak” musi byc skorelowana z najwazniej-
szg rzeczg - sferg wartosci klienta.

NASzA StuZBA KROLESTWA

NiCA

ZWIASTUJACA KROLESTWO JEHOWY

JAK DOSTAPIC ¢@

ZBA\X/IENIA?.

CZY MOZNA
UFAC MEDIOM?,

Ale ja postanowitem z duma wyrecytowac to, czego sie nauczytem na szkoleniu. A zatem
zadatem pierwsze z rewelacyjnych pytan, ktore miaty ,,rzuci¢ na kolana” klienta:
Czy warto, zeby dzieci miaty pieniadze?
Odpowiedz zmrozita mnie niezle:
Nie prosze pana. Warto wychowac swoje dzieci w stuzbie Pana, aby nie grzeszyty w zyciu i
byty wiernymi cztonkami Zboru!

Wspalczesna sgoleczrmsé tepkratyczna

Wprawdzie biblista ze mnie marny, ale kilka chrzescijaniskich sw;adkéw lehowy
egzemplarzy w roznych jezykach przeglada- =c
tem i religioznawstwo lubie. Zatem rozmowa
potoczyta sie w kierunku etyki oraz historii reli- 5
gii, ttumaczen Biblii, Tory, Piecioksiegu Mojze- Jgzus Chrystus
sza, stowa Jahve *min, roli Jezusa jako proroka Glowa sbory chrzsicljoiiskiage |
nawet w Koranie i Islamie. Gospodarze byli —
zaskoczeni moja jakas tam wiedza, wiec udato
mi sie umowic na drugie spotkanie.

Klasa .,niewolnika wiernego i rozumnego",
k16rego Juavs wslonowil ned calq swole mojqinadcle’. -Mat. 241 4547, NW.

CIALO KIEROWNICZE

Gdybym wiedziat cokolwiek wczesniej, to | ——tr——r —— et
moze byfn' sie przygptowat inaczej. Mog’fefn ARBL | SR STARSI STARS! STAR
poszuka; 1.nform,ac.J], popytac. Na szczescie oiE —m = |
udato mi sie umowic na drugie spotkanie. | Lomockcry]  Ltowotwcn]  (roWoccry] LhoMockcrr

Recherche juz nie musiatem robic¢, bo przez 1,5 godziny zgtebiatem temat i wyszedtem z
plikiem publikacji pod reka do domu.
Przez przypadek zastosowatem bowiem rosyjska technike, ktora nazywata sie Passezka 60em uam
CMNoBas pas3BefKa, (rozpoznanie bojem lub sitowe rozpoznanie).
Tzw. rozpoznanie walka to rodzaj wojskowego natarcia. Jednoczesnie jest to sposob
przeprowadzenia rozpoznania taktycznego.

8 ,Straznica Zwiastujaca Krolestwo Jehowy”, miesiecznik publikowany od 1879 w 334 jezykach w najwiekszym naktadzie w
Swiecie (przecietnie 61 651 000 egzemplarzy).

° ,Przebudzcie sie!”, religijno-popularnonaukowy dwumiesiecznik, drugi najwiekszym pod wzgledem naktadu po ,Straznicy”,
przecietnie 64 905 000 egzemplarzy, wydawany w 195 jezykach, réwniez w formie elektronicznej: online (pliki audio, PDF,
MOBI, RTF, HTML, BRL i EPUB). )

& ,,Chrzeécijahskie zycie i stuzba”, miesiecznik dla Swiadkéw Jehowy, wydawany w 297 jezykach (w tym w 25 j. migowych).
Zawiera 8 stron i jest dostepny tez w formie elektronicznej: online (HTML, PDF, EPUB, MOBI, RTF, BRL).

11 Nasza Stuzba Krolestwa”, miesiecznik dla Swiadkow Jehowy, Ukazywat sie w 146 ]ezykach (w tym w 8 jezykach migowych).
Dostepny tez w formie elektromczne] online (PDF, EPUB, MOBI, RTF, BRL). Od stycznia 2016 roku ,Nasza Stuzbe Krélestwa”
zastapit miesiecznik Chrzescijanskie zycie i stuzba - program zebrah.
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Wydzielone sity i sSrodki bojowe sa puszczane na formacje nieprzyjaciela, ktory znajduje sie w
miare w bezposredniej stycznosci. Celem jest oczy- wiscie rozpoznanie sytuacji, czyli zdobycie
najbardziej wiarygodnych informacji. Do tego celu stuzy nawet Batalion Bojowy Rozpoznawczy -
PasBeabatanboH. Metoda ta jest raczej rodem z ,mission impossible”'2. Bo jednym z wnioskow
jaki sie wyciaga po tym jak caty Pa3ssegbartanboH - zginie, jest taki - ze sity wroga zostaty
niedoszacowane i s wieksze niz sie wydawato.

Tak wiec w pierwszej rundzie zamiast sie przygotowac - zrobitem rozpoznanie bojem, zeby sie
wycofac taktycznie na z gory upatrzone pozycije.

Ale do drugiego postanowitem sie przygotowac. Rozmowa tez byta mita, ale seria moich pytan
byta zupetnie inna:

» Czy warto wychowac dzieci zgodnie z wiara? - Tak!

» Czy warto nauczy¢ je pracy na rzecz wspolnoty? - Tak!

+ Czy warto, aby zawsze krzewity stowo Boze? - Tak!

» Czy warto miec te pewnos¢, gdy Pan powota do siebie? - Tak!

A zatem czy bytoby dobrze, gdyby Siostra zostawita dzieciom i wspélnocie pieniagdze na gto-
szenie stowa Bozego?

Okazato sie, ze warto i w ten sposob sprzedatem polise ubezpieczeniowa. Jak sie domyslasz
bytoby bowiem warto zadba¢ o prace misyjna. Gtoszenie Stowa Bozego jest warunkiem wejscia
do raju!

| dlatego pani kupita polise ubezpieczeniowa i uposazyta swoje dzieci oraz wspélnote.

Gdybym wiedziat to wszystko wczesniej bytbym lepiej przygotowany do rozmowy. Skonczyto
sie dobrze.

Powiniene$ zawsze wiedzie¢ czym sie firma zajmuje, jakie ma osiagniecia, jakie sa ktopoty
branzy. Nalezy zdoby¢ jak najwiecej informacji rowniez na temat potencjalnego klienta - aby
moc prowadzic interesujaca rozmowe handlowa. A w szczegdlnosci wtedy - kiedy juz mamy
zamiar podpisac jakakolwiek umowe i dokonac transakcji - nalezy poswigci¢ czas na recherche.
Wowczas im wiecej informacji o kliencie mamy, tym lepsza jest nasza sytuacja, albowiem nie na
razimy si¢ na problem zwigzany chociazby z tym, ze klient nie zaptaci za nasze ustugi. Wiemy
zarowno co klient potrzebuje, wiemy rowniez, czy klient jest w stanie zaptacic czy nie.

Reszerszowanie to nic innego jak poszukiwanie informacji w momencie, kiedy juz sie udato
nam umowic z potencjalnym klientem.

2 mission impossible - zadanie niemozliwe do wykonania
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»Wiedzy o zatozeniach dotyczacych tego etapu pracy
» Wiedzy o zrodtach reszerszowania

»Wiedzy o mozliwosciach procesu reszerszowania

» Wiedzy o zdobywaniu prawidtowych informacji

Potrzebujesz

Pytania do przemyslenia

1. Jak rozumiesz reszerszowanie w twoim przypadku?

2. Co jest mocng strong twojego reszerszowania?

3. Co jest staba strong twojego procesu reszerszowania

4. lle procent czasu w catym cyklu pracy zajmuje ci reszerszowanie?

5. Jakiego rodzaju informacje zwykle zdobywasz?

6. Jaki miates najbardziej pozytywny efekt prawidtowego reszeszowania?
7. Jaka spektakularng kleske przezytes z powodu braku reszerszownia?
8. Jak pozyskujesz zazwyczaj informacje?

9. Jakie zrodta informacji przypisujesz do spotek?

10. Jakie zrodta informacji przypisujesz do osob prywatnych?
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DZIEN i
~

Oferta celowa

Definicje biznesowe:

Oferta - jeden ze sposobow zawarcia umowy, polegajacy

na ztozeniu przez oferenta oswiadczenia woli drugiej stronie,
zwanej tradycyjnie oblatem.

Definicje

Definicja autora:
Czym jest oferta celowa - takim przygotowaniem wyboru twoich
ustug lub produktéw, ktore a priori sa intersujace dla klienta.

rzedstawione produkty lub ustugi musza by¢ intersujace a priori'* poniewaz inaczej
marnujesz czas. Czas z kolei - jest jedyng wartoscig w zyciu, ktorej nie odrobisz, nie
zastgpisz, nie wyrownasz, nie cofniesz, nie odzyskasz.

Ta czwarta wspotrzedna czasoprzestrzeni w teorii wzglednosci to wielkos¢ mierzalna
(skalarna). Pozwala okresli¢c w wielkosciach fizycznych zaréwno kolejnos¢ zdarzen jak i odstepy
miedzy zdarzeniami. Oczywiscie takimi, ktore zachodza w tym samym miejscu. Co cie obchodzi,
Ze na drugiej potkuli za 2 godziny otworzone zostang sklepy spozywcze?

Poniewaz czasu nie odzyskasz - to pewnie nie lubisz, gdy ci ktos ten czas marnotrawi!

W kulturze jezyka angielskiego ,,you are losing time” (tracisz czas) - jest czestym argumentem, gdy
kto$ nie moze nic wskorac wiecej ani uzyskac. A jeszcze czestszym jest ,you’re just wasting my
time” (marnujesz moj czas). A na to nikt sobie nie chce pozwolic.

Nie ma zatem chyba Zadnego powodu, zebys ty nie szanowat czasu twoich potencjalnych
klientow i marnowat go.

Podam 2 przyktady kompletnie nietrafionych ofert celowych, z nadzieja, ze ty nigdy tak nie
bedziesz robic.

Przyktad 1. Marnotrawienie czasu

Uczestniczytem w rozmowie handlowej z firmg informatyczna. Specjalista pokazat kilkanascie
slajdow na tle wiezowcow Nowego Jorku. Miat mowic o systemach CRM, ale opowiadat dla ilu to
firm pracowat on i jego firma. Chetpit sie tymi firmami, opowiadat o historii wtasnej firmy i na
koncu zadat pytanie czego chcemy.

Mowiac krotko - nie dowiedziatem sie co moze zrobic dla nas, a teraz zazadat jeszcze, zebym
to ja mowit, czego chce nie wiedzac, czym on sie zajmuje!

Powiedziatem, ze chciatbym sie dowiedzie¢ po ile sprzedaja te apartamenty w Nowym Jorku i
jaka jest marza w tym biznesie. Prezenter bardzo zdziwiony i wrecz oburzony. ,,Przeciez jeste-

A priori” - tacina, ,,z gory”, ,,uprzedzajac fakty”, ,z zatozenia”
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smy firmq informatycznqg”. Zapytatem w takim razie - to po co przez pét godziny pokazuje mi pan
wiezowce i opowiada z kim pracowat. Ustyszatem w odpowiedzi, ze taki maja szablon prezentacji,
bo... tadnie wyglada! A o firmie opowiadat, bo wszyscy tak robia!

Powiedziatem, ze ma 5 minut na przedstawienie oferty CRM, najdrozszej, najtanszej i sredniej
ujmujac: funkcjonalnosci, czas przygotowania i cene.

Pan sie zaczat jakaé, wiec powiedziatem mu, Ze raczej odpada w przedbiegach. Zdziwiony
powiedziat, ze przeciez wszyscy opowiadaja o swojej firmie. A jeszcze bardziej byt zdziwiony,
kiedy sie dowiedziat, ze nikogo nie interesuje kim jest, tylko to co moze zrobi¢. Jak sie okaze, ze
moze, to bedzie czas na pytanie komu to juz zrobit i kim jest. Odwrotna kolejnosc to kradziez
mojego czasu i robienie z gtowy smietnika. Po co mi to wszystko? Na szczescie juz nawet wyrzu-
citem z pamieci nazwe tej wspaniatej firmy, ale to gtupie zdarzenie pamietam.

Dla przyktadu: jesli jestes informatykiem, a masz przed soba firme meblarska to co ja moze
interesowac?

Wedtug mnie a priori prosta rzecz: jak przedstawia¢ asortyment swoich mebli wygodnie dla
klienta i siebie, oraz jak zbudowac kontakt z klientem!

Jezeli jestes informatykiem i rozmawiasz np. z grafikami, to co ich moze interesowac?

Jak przedstawi¢ w intersujacej graficznej i lekkiej formie szeroki wachlarz ustug, zeby klient
wiedziat jakiej pomocy moze oczekiwac.

Zadajac pytanie inaczej: idziesz do prawnika z problemem gospodarczym. Interesuje cie to, w
ilu rozmowach brat udziat reprezentujac jedno ze sktdconych matzonkéw w trakcie rozwodu, czy
raczej w jakiej dziedzinie prawa gospodarczego sie specjalizuje?

Ja osobiscie nie cierpie, kiedy ktos kradnie mi czas. Uzurpuje sobie prawo do mojego czasu i
usituje nim zarzadza¢ samemu. Ja mam co robic¢ i nie potrzebuje opieki. Mysle, ze ty tez "tak
masz”.

Przyktad 2. Absurdalna i nietrafiona oferta

Druga rewelacyjna oferta celowa, z ktora sie zetknatem, byta jeszcze ciekawsza.

Z roznych powodow przez jakies tam towarzyskie znajomosci dotarli do mnie specjalisci od
marketingu internetowego. Dowiedzieli sie, ze pracuje nad projektem strony www.sztukaripo-
sty.pl i zaproponowali wspotprace. Bytem na samym poczatku projektu. Strona jeszcze nie ist-
niata. Pomyslatem, ze chetnie sie spotkam. Miatem nadzieje, Ze porozmawiamy na temat szer-
szej koncepcji marketingowej. Jak sie ma wizje marketingu, to moze to rowniez mie¢ wptyw
i oddziatywanie na budowe strony.

Przyszto ich dwoje. Pani to mi sie nawet bardzo podobata i akurat zupetnie nie w kontekscie
marketingu internetowego, tylko catkiem poza. Ale mowit Pan, ktory stwierdzit, ze powinienem
kupi¢ pakiet ustug za 3000 zt. W ramach tego pakietu Oni Fachowcy Profesjonalisci zaczng juz
teraz promowanie nazwy www.sztukariposty.pl, a ja sobie przez 3 miesigce te strone zbuduje,
chyba, ze zaptace dodatkowe 3000 zt to oni zbuduja te strone sami.

Pomyslatem, ze chyba $nie? Mam przez 3 miesigce oszukiwac ludzi, ze pod promowanym
adresem www.sztukariposty.pl jest cokolwiek?
Jedyne to, co byto to informacja, ze strona nie
IE istnieje.

Mam zaptacic¢ 3000 zt, zeby robic¢ potencjal-
nych klientow w bambuko i odsytaé na inter-
Ta witryna jest nieosiggalna netowy Berdyczow?

Nie udato sie znalez¢ adresu |P serwera ze strong www.sztukariposty.pl. Mam promowaé niC Za 3000 Z{?

Oczywiscie nie skorzystatem z tej rewela-
cyjnej oferty, ktora normalnie kosztowataby
5000 zt, ale, ze to po znajomosci, no to tylko
3000 zt. Po 3 dniach nastapito olsnienie!

Wyszukaj w Google: sztuka riposty pl

ERR_NAME_NOT_RESOLVED
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Rozmowa odbywata sie 26 kwietnia! W perspektywie byt zatem nie tylko koniec miesigca, ale
jeszcze na dodatek weekend majowy - wiec warto byto sprzedac cokolwiek z punktu widzenia
akwizytora. Za wszelka cene. A potrzeby klienta? Kto by o to dbat...
Na wszelki wypadek swoja strone nazwatem nie jak omawialisSmy www.sztukariposty.pl tylko
www.sztuka-riposty.pl
Jak myslisz, czy skorzystam kiedykolwiek, z jakichkolwiek ustug tych Super Profesjonalistow
i Fachowcéw od marketingu?
Moje rozumowanie jest proste - co cie bardziej interesuje:
+ to, kim jestem
+ t0, co zrobitem
+ to, z kim pracowatem
+ to co pisza 0 mnie inni
' etc...
Czy moze raczej to — w jakim stopniu pomoge ci rozwigzac twoj problem?

Jezeli dojdziesz do wniosku, ze umiem, to wtedy moze beda interesowac cie inne kwestie.
Pokazywanie informacji w odwrotnej kolejnosci jest marnowaniem czasu, robieniem Smietnika z
gtowy i wciskaniem niepotrzebnych informacji, z ktorych i tak nic nie wynika.

A teraz bardzo [[= e o 7w - T ) RO
wazna informacja: o B0 ¥ -

Znana firma D’Ad-
dario - ma swoja sie-
dzibe na wyspie Long
Island koto Nowego
Jorku w miejscowosci
Farmingdale.

Rodzina zatozycieli
firmy pochodzi z Sal-
le, matego wtoskiego
miasteczka potozone-
go w prowincji Pescara. Jest to okoto 180 km na potnocny wschod od Rzymu (tak mniej wiecej na
druga).

Z zachowanego w Salle aktu chrztu z roku 1680 wynika, ze dziatat tam Donato D’Addario, ktory
byt z zawodu cordaro, co po wtosku oznacza tworce strun. Inne zrodta wskazuja, ze zajmowata
sie tym wiekszos¢ ludnosci mieszkajacej tam. Struny byty wytwarzane z jelit owiec lub swin.

W czasie, gdy w Imperium Rosyjskim trwata Rewolucja 1905 roku, Salle nawiedzito trzesienie
ziemi. Miasteczko zostato zdewastowane. Wowczas Rocco bez braci, ale ze szwagrem Carmi-
ne D’Addario, wyemigrowat do Astorii, w Queens w Nowym Jorku. Obydwaj chcieli rozszerzyc
swojq dziatalnos¢ poprzez import i sprzedaz strun. A struny byty wytwarzane przez ich rodzine w
Salle. Po zakoficzeniu | Wojny Swiatowej w 1918 Rocco powrdcit do swojego rodzinnego mia-
steczka Salle. Carmine, ktory w USA nazywat sie Charles - zaczat tworzy¢ wtasng firme. Rozpoczat
produkcje swoich wtasnych strun na tytach rodzinnego domu. Struny byty w dalszym ciggu wy-
twarzane z jelit. Charlesowi pomagata cata rodzina a sprzedaz odbywata si¢ w matym sklepiku.
No i jestem absolutnie pewien trzech spraw:

1. Cata ta historia D’Addario absolutnie cie nie obchodzi i do niczego nie jest ci potrzebna!

2. Prawdopodobienstwo, ze potrzebujesz struny do banjo tenorowego'™ strojonego w stylu wto-
skim jest prawie zerowe!

3. Zastanawiasz sie, po co w ogole o tym napisatem?
Tak wtasnie sie czuje klient, ktoremu sprzedawca sprzedaje to co ma. Ja akurat mam wolny 1
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komplet strun D’Addario, bo czasem grywam na banjo tenorowym, cho-
ciaz bardziej preferuje banjolele.

Zauwaz, ze:

»informacja zostata przygotowana, po bozemu”, czyli tak,,,jak wszyscy robig”
» opowiedziatem o historii firmy

| doktadnie tak jak wiekszos¢ - nie zadatem sobie pytania, czy klient
potrzebuje czy nie - wazne, zeby przedstawic swoj towar.

Mam nadzieje, ze teraz juz rozumiesz sens oferty celowej. To ty masz
dokonac preselekcji i wybrac to, co a priori zainteresuje klienta. Zaprzy-
jaznij sie z ideq prawidtowego przygotowania do spotkania biznesowego
i rozmowy handlowej.

Oferta celowa to wazny element dziatania kazdego sprzedawcy. Wiek-
szos¢ ludzi rozumuje niestety w ten sposob, ze jezeli ma cos w zanadrzu
- jakies elementy, ktore sa do sprzedazy - to powinno sie te elementy
jak najszybciej, jak najtatwiej i jak najpredzej pokazac potencjalnemu
klientowi. Problem polega na tym, Ze klienci nie chca ogladac wszystkich
mozliwych posiadanych przez danego sprzedawce wariantow produktow
i ustug. Klienci chca tylko takie, ktore stuza rozwigzaniu jego problemu.

A zatem ,,czym chata bogata”- jest by¢ moze dobra metoda, kiedy chce sie ugosci¢ kogos, ale na
pewno jest zta metoda, kiedy chce sie zwroci¢ uwage potencjalnego klienta. Sztuka polega na
dostarczaniu tego co bedzie dla potencjalnego klienta istotne i wazne z punktu jego dziatania
biznesowego. Potencjalny klient nie chce poznawac wszystkiego, chce tylko styszec¢ o tym, co
jest potrzebne jemu do rozwigzania jego problemédw.

Potrzebujesz

» Wiedzy o sposobach selekcji zagadnien

» Wiedzy o sposobach analizy problemoéw branzowych klienta

» Wiedzy o taczeniu potencjalnych problemow klienta z cechami
twoich produktéw/ustug

» Wiedzy o sposobach rozwigzywania problemow przez konkurencje

» Wiedzy o tym jak tworzy¢ wartos¢ dodang

Pytania do
przemyslenia

. Co jest twoja mocna strong w pracy nad oferta celowa?

. Co jest twoja staba strona w pracy nad oferta celowa?

. Co powinienes poprawic przygotowujac oferte celowa?

. Jak zdobywasz informacje, aby przygotowywac oferte celowa?

. Ktore metody zdobywania informacji sprawdzaja sie najbardziej?

. Jakie miates$ najlepsze przezycia pozytywne ze wzgledu na

korzystna oferte celowa?

7. Jakie miates najwieksze problemy, gdy rozminates sie w ofercie
z oczekiwaniami klienta?

8. Ile czasu zajmuje ci przecietnie przygotowywanie oferty celowej?

9. Jak odbierasz jako klient brak oferty celowej w trakcie rozmowy
handlowej?

10. Co sadzisz o ofercie celowej jako etapie pracy sprzedawcy?

oSO N W —

“ Na zdjeciu banjo tenorowe model CORT CB 34
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, N
DZIEN 6

Rozmowa telefoniczna

Definicje

Definicja ogdlna:

Jednym z najstarszych i najczesciej uzywanych srodkéw komunikacji
ustnej jest telefon. Przez telefon osoby mieszkajace z dala od siebie
moga z tatwoscig wymieniac niezbedne informacje. Dzieki temu
mozna przekazac pilng wiadomosc i uzyskac natychmiastowa
informacje zwrotna. Mozemy zdefiniowac rozmowe telefoniczng
jako wymiane informacji miedzy dwiema osobami przez telefon.
Nie jest to rozmowa ,,twarza w twarz”, a raczej rozmowa ,,0s0ba

z osoba”, w ktorej nikt nie widzi innych, ale styszy sie nawzajem

i od razu reaguje.

Definicja autora:

Rozmowa telefoniczna w biznesie jest rodzajem personalnego
komunikowania biznesowego za posrednictwem telefonu.

R6zni sie od zwyktej rozmowy tym, ze podlega okreslonym regutom.
Jej struktura jest uzalezniona od formy. W tresci oprocz informacji
powinny pojawic sie argumenty oparte na korzysciach, aby rozméowcy
mogli podjac decyzje.

ardzo wiele 0sob wypowiada sie na temat telefonicznego savoir
vivre. Wiaza sie z tym 2 kwestie. Kwestia pierwsza jest raczej
pozytywna. W sumie nie jest to na]gorszy pomyst, ze w koncu
dyskutuje sie o savoire vivre, czyli o czyms, co mozna okresli¢

mianem kultury telefonowania.

Rzeczywiscie czasy nastaty takie, ze wstyd mi spuszcza¢ wode w to-
aletach publicznych, szczegdlnie w galeriach handlowych. Zawsze za-
stanawiam sie, czy przypadkiem nie zaktdcam szumem wody w toale-
cie cudzej waznej rozmowy biznesowej.

Warunki telefonowania zmienity sie bardzo. Przede wszystkim za
sprawg telefonow komorkowych. Prawie kazdy posiada jeden lub dwa
telefony. A wtasciwie smartfony. | czesto uzywa ich w dowolnym miej-
scu. Wiekszos¢ ludzi chyba nie mysli o ztosliwosci tworcow telefonow,
ktorzy wktadaja mikrofony pojemnosciowe. A te z przypisang sobie

techniczna zdolnoscia przenosza wszystkie mozliwe dzwieki na okoto. Najmniej doktadnie
spectrum ludzkiego gtosu oczywiscie. Niewatpliwe szum toaletowego wodospadu uatrakcyj-
nia rozmowe. A jeszcze bardziej styszalne efekty czynnosci okreslonych medycznie jako pusz-
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czanie wiatrow, czyli mowiac normalnym jezykiem - ,,gtosne pierdniecia”. Moze nawet zyjemy w
czasach rodzenia sie nowego savoir vivre przysztosci. Kiedy robotyzacja bedzie jeszcze dalej
rozwinieta i wptyw sztucznej Al wiekszy - z pewnoscia bedziemy tolerowac organiczne ,,dzwieki”
robotdw zwiagzane z taczeniem i funkcjonowaniem maszyny. By¢ moze wtedy wielce ,,roman-
tyczne” pierdniecia styszane przez telefon beda wskazywad, ze rozmowca jest zywy cztowiek?

Na razie na szczescie smartfony nie produkuja zapachu. A kto uwaza te dywagacje za catko-
wicie gtupie - niech siegnie do antycypacji tej ,,pachnacej” tezy obrazowo wyrazonej w filmie
,Kapusniaczek”.

- Stary Claude Ratinier (Louis de Funés) i jego przyjaciel Francisc do-
-/‘ = ¢ Zywaja sobie spokojnie swoich lat. Jedyna rozrywka dwoch starszych
i panow jest: zjesc cos sobie, pogawedzi¢, napic sie wina lub samogo-
SR Ny i ... pierdnaé. Pewnego wieczoru pierdza tak gtosno, ze przylatuje
!\ , przybysz z planety Oxe. Jacques Villeret jako I’Oxien zostaje poczesto-
. \ .| wany kapusniaczkiem. | jakkolwiek wyda si¢ to dziwne, gtupie czy tez
. = bezsensowne - I’Oxienowi bardzo smakuje kapusniaczek! U starszych
panow pojawiaja sie rozne perypetie z tym zwigzane a ich zycie zmienia sie w wielu aspektach.
Ale, sztuka pierdzenia pozostaje - bo jak méwi Claude -,,pierdnac trzeba”...

Scenariusz napisali Jean Halain i Louis de Funés na podstawie opowiadania René Fallet’a - La
Soupe aux choux (Zupa z kapusty). Wowczas jeszcze nie istniaty telefony komorkowe dostepne w
powszechnym uzyciu. Ale czyzby panowie przewidzieli nowy trend? Kapusniaczek - jakby nie
byto - cieszy sig statusem filmu kultowego we Francji i Niemczech. A zatem wszystko przed nami
w kulturze telefonowania. Nowe telefony przyniosa niewatpliwie nowe przezycia...

Druga kwestia jest niestety mniej optymistyczna. Brak jest racjonalnej dyskusji na temat roz-
mowy telefonicznej w biznesie. Osoby wypowiadajace sie¢ myla zdecydowanie rozmowe towa-
rzyska z rozmowa biznesowa. Moze dlatego, ze najczesciej gtos zabieraja psycholodzy, ktorzy
sami w ogole nigdy niczego nie sprzedawali. Dlatego najczesciej wydaje sie im, ze natozenie na
rozmowe biznesowa reguty rozmowy towarzyskiej daje jakies efekty.

Niestety tak nie jest. Telefoniczna rozmowa biznesowa ma inny charakter, inny cel, inng
strukture inne tempo oraz zupetnie inne uwarunkowania niz rozmowa towarzyska. Pomiesza-
nie tego wszystkiego na ogot nie prowadzi do pozytywnych efektow. Istnieja 2 gtowne style
pierwszej biznesowej rozmowy telefonicznej:

1. rozmowa selektywna
2. rozmowa akwizycyjna.

Rozmowa telefoniczna biznesowa Z tego podziatu wynika inna

struktura, inny sposob prowadze-

/ \ nia rozmowy, inny jej czas. Roz-
mowa selektywna zwykle trwa

Rozmowa akwizycyjna Rozmowa selektywna kilkanascie/ kilkadziesiat sekund.
Rozmowa akwizycyjna moze trwac
3-4 minuty.
s v I tu pojawia’sie te? czesto horror.
@ Y Ur ey ;,“" ' v wr .y Niektorzy uwazaja, ze w rozmowie

akwizycyjnej nalezy tak dtugo ,,du-
_—t " T ARSSETH si¢” klienta az zmieknie.

Moje osobiste zdanie jest takie,
ze jezeli ktos nie potrafi stresci¢ sie w
3-4 minuty, to ma prawdopodobnie
ktopoty psychiczne ze soba lub usi-
tuje prostacko manipulowac...
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Czy to znaczy, ze nie rozmawiam z takimi osobami? Jezeli jest to ktos mi zupetnie obcy to
raczej nie, bo szkoda czasu. Bardzo czesto dzwonig rozni specjalisci od niby od badania a tak
naprawde od przeczesywania potencjalnych klientow, ktorym nalezy co$ sprzedac. Zaczyna sie
niewinnie. To niby krotka ankieta na 3-4 minuty. Kazdy smartfon ma stoper. Pytam zawsze tyl-
ko 4 minuty? | gdy stysze tak - ustawiam stoper. Po 4 minutach grzecznie dziekuje i wytaczam
sie, nawet w potowie przestuchania. Inny problem to oczywiscie to, ze ankiety uktadane sa naj-
czesciej przez marketingowych potgtowkow, ktorzy chyba nawet w zyciu nie stali przy potce z
ksigzkami pod tytutem ,socjologia”, o logice juz nie wspominajac. Poniewaz prowadze szkolenia
to co raz jakis inteligent pyta mnie o opinie na temat rynku szkoleniowego. Poprawne politycz-
nie pytanie brzmi - czy ma pan specjalne udogodnienia dla 0s6b niepetnosprawnych? | jeszcze sie,
taki nie urodzit, ktory zrozumiatby moja odpowiedz, ze to merytorycz-
nie nie ma zadnego znaczenia. W uproszczeniu mowiac - ucze czesto
ludzi obstugi komputera finansowego (wielkos¢ kalkulatora). Ucze tak-
ze zagadnien zwigzanych z rozmowa telefoniczng, omawiam jej style,
strukture, ucze zadawania wtasciwych pytan kluczowych. Jakie to ma
znaczenie dla obstugi kalkulatora HP10BIIPlus lub HP17BIIPlus, czy kto$
ma zdrowe dwie nogi czy jedna, czy obie chore? Czy sprawnos¢ nog
wptywa na jakos¢ rozmowy telefonicznej? Kazdy dzwoniacy méwi, ze
musi wybrac tak lub nie, a ja wtedy mowie, Ze nie musze odpowiadac
na pytania uktadane przez niegramotnych marketingowych idiotow.

Niemniej jednak przeciaganie rozméw to ogromny horror i nalezy
unikac takich sytuacji. Szkoda po prostu czasu. Problem jest, gdy jest to znajomy, ciocia, wujek
etc., a zatem ktos$ z kim nalezy podtrzymywac relacje. Nie da sie wyttumaczy¢ takiej osobie, ze
gledzi, gaworzy i plecie. A poza tym szkoda tez czasu. Sam mam takich znajomych ,,bizneso-
wych”, ktorzy jak dzwonia to potrafig gadaé przez 40 min i ja nadal nie wiem, o co chodzi. Ale
wykonuje uczynek dobrego Samarytanina. Najlepszym wyjasnieniem mojej postawy wobec ta-
kiego namolnego gaduty jest swietny rysunek Mistrza Mleczki®. Oto on.

Po co wyjasnia¢ komus, ze zacho-
wuje sie jak niespetna rozumu? On
i tak tego nie zrozumie, ale ty za to
pozyskasz sobie wiernego do konca
ZyCia wroga.

Ktos moze uwazac, ze rzecz wyma-
gajaca wyjasnienia w 2 minuty musi
byc¢ przez niego wyjasniania przez 50
minut. Ja osobiscie uwazam, ze taka
osoba ma raczej problemy psychiczne
ze soba. Czy zatem ja mam byc dar-
mowym psychoanalitykiem, psychia-
tra, czy tez coachem dla takiej osoby?

0 takich ludziach moéwi sie, ze to
ztodzieje czasu. | moze nawet jakis
dumny i zadzierajacy nosa mtody menedzer natychmiast ostro przerwie rozmowe. Ale co to da
w relacji z taka osoba? Taki nudziarz gaduta i tak nic nie pojmie. Ttumaczenie ludziom, ktorzy nie
potrafig stresci¢ w 2 minuty - o co chodzi, ttumaczenie im, Ze zachowuja sie zZle - jest bez sensu.

Fo COWIAINIAC | BYK ZADowWolony
J ~T || PRARTYKANTKA MA ZA)ECTE
A 7

Y

5 Andrzej Mleczko (ur. 5 stycznia 1949 w Tarnobrzegu) wybitny polski rysownik, satyryk, scenograf i publicysta, autor ponad
20 000 rysunkow, ponad 120 wystaw w Polsce i 30 za granica, wydat okoto 40 ksigzek, wystapit w kilku filmach, zdobyt wiele
nagrod, w tym panstwowy Medal Zastuzony Kulturze Gloria Artis. Galerie autorskie w Warszawie i Krakowie,
http://www. mleczko.pl/
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Mam kilku takich znajomych, ale ich nie poprawiam, nie naprawiam, nie strofuje. To nic nie
da, jest nawet takie przystowie - to jak zapasy ze $winig w btocie. Wygrac nie wygrasz, ubrudzisz
sie, a S$wini nawet sie to spodoba.

Nie odbieram nigdy pierwszego telefonu od takich znajomych. Ale przygotowuje sie. Jezeli
dzwoni dwa razy lub nawet trzy - to przygotowuje sie i pézniej oddzwaniam sam. Na czym po-
lega przygotowywanie sie? Na szczescie juz wiele smartfonow ma funkcje gtoSnomowiaca, ja
korzystam tez ze stuchawek i mikrofonu.

Przygotowuje sobie wowczas takie dziatania, ktore mam wykonac i tak, oraz ktore zajmg mi
kilkanascie lub kilkadziesigt minut. Np. mozna gotowac obiad. Mozna w miedzyczasie obierac
warzywa, ziemniaki, przygotowac zupe i postawic¢ na gazie.

Mozna spokojnie prasowac np. koszule, chociaz do tego przyjemniejsze jest ogladanie filmu.

Mozna tez robic¢ dziatania jak np. porzadek w szufladzie lub na biurku. Ja nawet moge praco-
wac na komputerze np. obrabiac sobie zdjecia lub video. Moge wycinac tta lub usuwac green
box poprzez funkcje chromowania. Zajecie ma byc¢ ciche i wymagac niskiej lub sredniej kon-
centracji. Od czasu do czasu trzeba ,,pohymac - yhy”, ,poahac - aha!”, ponoac - no”, itd. Takich
dzwiekow i wyrazen w jezyku jest sporo. To tak zwana funkcja fatyczna.

Moj rozmoweca sie nagada, wygada, itd... A ja uchodze za idealnego rozméwce. Na zakon-
czenie zawsze pada grozba ze strony mojego rozméwcy - ze zdzwonimy sie albo, ze zadzwoni
kiedy sobie co$ przypomni. Staram sie z usmiechem te grozbe przyjac i zacheci¢. Oczywiscie, ze
tak. Przeciez znowu bede gotowac, prasowac, czysci¢ buty, robi¢ porzadek w szufladzie etc...
Albo z ogromna przyjemnoscia przegladac
galerie Wielkiego Mistrza Mleczki, http://www.
mleczko.pl/

A zatem jak pisze i poucza sam Mistrz - po
co wyjasniac, i byk zadowolony i praktykantka
ma zajecie...

Podsumowujac: Rozmowa telefoniczna wy-
dawataby sie czyms oczywistym w XXI wieku.
Ale nie jest. Telefon natomiast jest na pewno
podstawowym narzedziem pracy w dzisiej-
szych czasach. Niemniej jednak mato kto zdaje
sobie sprawe, ze w przypadku telefonowania
biznesowego w pierwszym kontakcie istnieja
2 rodzaje rozmow: rozmowa akwizycyjna oraz
rozmowa selektywna. Kazda z nich ma inne reguty dziatania i kazda z nich moze wystepowac
zarowno w wersji zimnej jak i cieptej. Uwzglednienie tych mozliwosci w sprzedazy daje bardzo
dobre rezultaty. Dobra wiedza na temat tego czym jest rozmowa selektywna zimna, selektywna
ciepta, akwizycyjna zimna i akwizycyjna ciepta utatwi prace kazdemu sprzedawcy. Jest on wte-
dy bardziej skuteczny w telefonowaniu. Z kolei mieszanie w jednej rozmowie regut rozmowy
akwizycyjnej i selektywnej na dodatek z regutami rozmowy towarzyskiej - prowadzi do kata-
strofy w kontaktach.
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Potrzebujesz

+Wiedzy o zatozeniach biznesowej rozmowy telefonicznej

» Wiedzy o réznicach miedzy rozmowa telefoniczng selektywna
i akwizycyjna

 Wiedzy o tym jak konstruowac punkt wyboru

» Wiedzy jak budowac strukture rozmowy telefonicznej akwizycyjnej
cieptej

Wiedzy jak tworzyc¢ skrypt rozmowy telefonicznej dowolnego typu

Pytania do
przemyslenia

1. lle rozmow dziennie prowadzisz?

2. Jak czesto nagrywasz i analizujesz swoje rozmowy telefoniczne?

3. Ile czasu trwa twoja przecietna pierwsza biznesowa rozmowa
telefoniczna?

4. Jak czesto zapisujesz czas rozmowy z potencjalnymi klientami?

5. Ktory rodzaj rozmowy sprawdza sie bardziej w twoim przypadku?

6. Jakie elementy rozmowy selektywnej sa dla ciebie najwazniejsze?

7. Z ilu elementow sktada sie twoja rozmowa akwizycyjna?

8. Ile czasu potrzebujesz, zeby stworzy¢ punkt wyboru twojemu
rozmowcy?

9. Jakie efekty osiagasz stosujac punkt wyboru?

10. Jaka masz strategie na gadutow, z ktorymi musisz utrzymywac

relacje?
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DZIEN /?

Atmosfera kupna

Definici Definicje biznesowe:

€ lIllC] € Atmosfera sprzedazy to proba wptyniecia na proces rozpoczynania
zakupdw. Polega na kreowaniu przede wszystkim odpowiedniego
nastroju. Jednoczesnie jest to takze kreowanie swiadomosci
wtasnych kompetencji w oczach Klienta. Atmosfera kupna to tzw.
elementy ,,miekkie”, ktore raczej bardziej wptywaja na samopoczucie
potencjalnego klienta niz na jego bezposrednie zachowanie.

Definicja autora:

Atmosfera kupna to szereg elementow wystepujacych w procesie
sprzedazy, ktore trudno jest zaklasyfikowac pod jednym hastem

i zebrac pod jednym dachem. Sa to zaréwno warunki zewnetrzne
panujace w miejscu sprzedazy jak i cze$¢ zachowania sprzedawcy.
Do tych zaleznych od sprzedawcy zalicza sie m. in. rodzaj kontaktu
psychicznego z klientem, elementy mowy ciata, sposob prezentaciji,
ubidr, argumentacje, rodzaj prowadzonego dialogu oraz i inne
elementy zwigzane z kultura osobistg sprzedawcy.

anim zaczniemy rozwazania sprzedazowe - wczuj sie w nastroj.
Przeczytaj co napisat Maciej Stomczynski, zainspirowany tek-
stem Lewisa Carolla'.

Dzabbersmok

Byto smaszno, a jaszmije smukwijne
Swidrokretnie na zegwniku wezaty,
Peliczaple staty smutcholijne

| zbtgkinie rykoswistgkaty.

Ach, Dzabbersmoka strzez sie, strzez!
Szpondw jak kty i tngcych szczek!
Drzyj, gdy nadpetga Banderzwierz
Lub Dzubdzub ptakojek!

Obok jest ilustracja z pierwszego wydania Jabberwocky, w ksiazce Alicja po drugiej stronie
lustra, z 27 grudnia 1871. Autorem jest John Tenniel.

16 Lewis Carroll, Through the Looking-Glass, and What Alice Found There, (Alicja po drugiej stronie lustra), Macmillan, London
27.12.1871.
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No, a teraz odwotajmy sie do polskiego przyktadu:

Jestem!

Jestem i ptacze...

Bije skrzydtami,

jak ptak ten ranny,

jak ptak ten nocny,

ktéremu okiem kazano skrwawionym
patrzec w blask storica...

Szatan" po ziemi tej krqzy,

na pokolenia

zarzuca zdradng siec,

w synu na ojca zapalczywos¢ budzi,
wynaturzony gniew,

Ze syn przed ojcem zamyka swoj dom!
Bratu na brata wciska krwawy noz,
a nasze siostry i zony

nastraszny rzuca srom...

Podpala nasze stodoty

z garstkq zwiezionych swiezo zboz,
mordy narodéw wszczyna i pozoge
sieje na miasta i wsi

i przeklenstwami znaczy swojq droge...

Powyzszy tekst to fragment wiersza ,,Swiety Boze, Swiety Mocny” Jana Kasprowicza. '8

Jedno mozna o tych tekstach powiedzie¢ z pewnoscia: oba buduja nastroj grozy, strachu,
niepewnosci, przerazenia, bezsity, podlegtosci, smutku...

Daleko im raczej od radosnych chwil. A to tylko kilka stow. Ponizej natomiast masz Boze
Narodzenie w Wiedniu. Popatrz chwile i odpowiedz na kilka pytan!

Co robi tu Swiateczng atmosfere:

. Czy jest to Swiatta w oknach?

. Czy jest to to napis Wesotych Swiat?
. Czy sa to choinki?

. Czy sa to gwiazdki?

. Czy sa to bombki?

. Czy sa to upominki na straganach?
. Czy jest to ztoty kolor?

. Czy sa to neony z reniferami?

. Czy jest to podswietlony budynek?
0. Czy sa to pierniczkowe serduszka?

— O 000 NONUI AN W —

"7 Na obrazie Triumf Szatana Jana Matejki.
' Jan Kasprowicz, Swiety Boze Swiety Mocny, Dzieta poetyckie Tom 6, Lwéw, 1912, Wydawnictwo Towarzystwo Wydawnicze
EWende i Sp. (T. HiziA. Turkut).
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Ograniczmy sie do tych 10 pytan. A teraz zacznij eliminowaé w myslach rozne elementy:

1. Nie ma swiatta w oknach? Czy jest jeszcze atmosfera Swiateczna? Pewnie jest.

2. Nie ma napisu Wesotych Swiat. Czy jest jeszcze atmosfera Swigteczna? Pewnie jest.

3. Nie ma choinek. Czy jest jeszcze atmosfera swigteczna? Pewnie jest.

4. Nie ma gwiazdek. Czy jest jeszcze atmosfera Swigteczna? Pewnie jest.

5. Nie ma bombek? Czy jest jeszcze atmosfera Swigteczna? Pewnie jest.

6. Nie ma upominkow na straganach? Czy jest jeszcze atmosfera Swigteczna? Pewnie jest.
7. Nie ma ztotego koloru? Czy jest jeszcze atmosfera swigteczna? Pewnie jest.

8. Nie ma neonodw z reniferami? Czy jest jeszcze atmosfera Swigteczna? Pewnie jest.

9. Nie ma podswietlonego budynku? Czy jest jeszcze atmosfera Swigteczna? Pewnie jest.
10. Nie ma pierniczkowych serduszek? Czy jest jeszcze atmosfera Swiateczna? Pewnie jest.

Tak na pewno mozemy stwierdzi¢ tylko nastepujace rzeczy:

» Trudno odpowiedziec, ktore elementy sa najwazniejsze, wszystkie wspotdziataja.

+ Jakby ich nie byto wcale - to z pewnoscig Swigteczna atmosfera by znikta.

» Usuniecie jakiegos jednego elementu nie niszczy atmosfery, ale gdy wiemy, ze jest, to wyglada
to o wiele lepiej!

Doktadnie tak samo jest z elementami atmosfery kupna.

Jest to wiele istotnych elementow wptywajacych na sprzedaz. Trudno je skatalogowac ina-
czej pod jednym dachem niz ,,atmosfera kupna”.

Wszystko to, co ma wptyw na atmosfere kupna i sprzedazy jest tutaj rownie istotne.

Ludziom moga przeszkadzac rozne elementy w podjeciu decyzji kupna. Szczegdlnie gdy nie
jest to zakup konieczny. Gdy musisz kupic bilet PKP, to jest ci obojetne, czy kasjerka jest mita czy
rozczochrana. Chcesz bilet i po wszystkim. Ale gdy nie jest to zakup konieczny to:

+ 53 tacy, ktorym moze przeszkadzac presja czasu

+ 53 tacy, ktorym moze przeszkadzac hatas

+ 53 tacy, ktorym moze przeszkadzac temperatura

v 53 tacy, ktorym moze przeszkadzac brak dobrego oswietlenia

v 53 tacy, ktorym moze przeszkadzac niewygodne miejsce

+ 53 tacy, ktorym moze przeszkadza¢ brudne paznokcie sprzedawcy
+ 53 tacy, ktorym moze przeszkadzac nieswiezy oddech

+ 53 tacy, ktorym moze przeszkadzac kiepska prezentacja, etc...

Takich elementow wptywajacych na sprzedaz jest sporo. Warunki fizyczne, mowa ciata,
poczawszy od sylwetki przez gestykulacje, twarz oraz oczy, ktore méwia o wielu bardzo waz-
nych informacjach, kultura osobista, higiena. To czasem moga by¢ kluczowe uwarunkowania.
Im wieksza masz wiedze o tym, lepiej opanujesz kontrole tych czynnikdw - tym bardziej zwiek-
szasz swoje szanse sprzedazy.
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Potrzebujesz

 Wiedzy o klasyfikacji elementow wptywajacych na atmosfere kupna

» Wiedzy o elementach zewnetrznych wptywajacych na atmosfere
kupna

» Wiedzy o elementach personalnych wptywajacych na atmosfere
kupna

» Wiedzy o sposobach organizowania elementow pozytywnie
wptywajacych na atmosfere kupna

Pytania do
przemyslenia

. Co jest mocna strona twojego planowania atmosfery kupna?

. Co jest staba strong twojego planowania atmosfery kupna?

. Ktore elementy atmosfery kupna planujesz najczesciej?

. Ktore elementy atmosfery kupna jest ci najtrudniej zaplanowad?

. Jakie masz negatywne doswiadczenia z atmosfera kupna?

. Ktore elementy zewnetrzne uwazasz za kluczowe dla budowania

atmosfery kupna?

7. lle czasu tygodniowo poswiecasz na analize atmosfery kupna?

8. Ktore elementy personalne uwazasz za kluczowe dla budowania
atmosfery kupna?

9. Ile elementdw atmosfery kupna bierzesz zwykle pod uwage
w procesie sprzedazy?

10. Jaka masz wtasng teorie na temat elementow atmosfery kupna?

oS UT AN LW N —
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Rozmowa handlowa

L. Definicje jezykowe:
Definicje e Jezy
* « - ! g
l‘ Q 9" Strona specjalna ol Wikipe: a
W]K;Prn] A Wyniki wyszukiwania @ Poec

weyklopeds

Q, rozmowa handiowa o m Wyniki 1 .21 2 974

Szukaj w artykutach  w multimediach na wszystkich stronach  zaawansowane

Strona glowna

'Q Strony .Rozmowa handiowa™ nie ma w Wikipedii. Mozesz jg utworzy¢ (do pomocy masz przewodnikéw) albo zapropenowac
€| utworzenie,

Definicja autora:
Rozmowa handlowa to uporzadkowana wymiana informacji
pomiedzy 2 stronami transakcji (kupujacym i sprzedajacym).
» Powinna zawierac pytania sprzedajacego aby kupujacy mogt lepiej
okresli¢ swoja potrzebe.
» Powinna zaktadac podziat czasu wypow1ed21 osclechy w granicach
40/60 do 20/80, przy czym mniejszg czes¢ czasu mowi sprzedajacy.
» Sprzedajacy petni kilka rol: jest edukatorem, jest konsultantem,
jest sprzedawca.
Mozna stwierdzi¢ z cata pewnoscia, ze kazda firma sprzedajaca swoje
ustugi powinna mie¢ wtasny model rozmowy handlowej.
Taka rozmowa powinna miec¢ idee przewodnia, scenariusz, koncepcje,
okreslony uktad. Pytania powinny by¢ uporzadkowane i logiczne.
Ich tres¢ powinna prowadzic klienta do rozwiagzania jego problemu.

ozmowa handlowa powinna miec starannie opracowany schemat. Istniejg tez oczywi-

scie super specjalisci od sprzedazy, ktorzy sa oredownikami improwizacji oraz wolnosci.

Przygotowanie i warsztat traktuja jako ograniczenie. Ci wszelcy,,guru improwizacji” maja

jednak 2 cechy wspolne: kompletny brak warsztatu oraz nadmierne poczucie waznosci.
Zapominaja jednak o jednym. Zeby by¢ mistrzem improwizacji, trzeba by¢ mistrzem warsztatu.
Dobry muzyk poradzi sobie zawsze w jam session. Ale wychodzi na scene dlatego, ze potrafi
grac, a nie po to, zeby sie dopiero uczyc.
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Unikaj jak ognia wszystkich specjalistow szkoleniowych od sprzedazy,
ktorzy nie potrafig przekazywac systematycznej wiedzy tylko improwizuja.
Poznasz ich po tym, Ze 2 wyktady na ten sam temat sg kompletnie rézne.

Teoria rozmowy handlowej jest tak samo wazna jak praktyka. Bo z
niej wynika doktadnie co nalezy robi¢. Wynikaja z tego fazy, koniecz-
nos¢ postepowania wedtug okreslonych regut, kolejnos¢ dziatan, etc...
Juz to w swoich publikacjach cytowatem, ale przypomne. Polski polar-
nik, Marek Kaminski zdobyt obydwa bieguny Ziemi w jednym roku. Na
wyktadach zawsze twierdzi, ze to nie nogi, ale gtowa zaprowadzity go
tam gdzie chciat.

A my zaczniemy rozwazania o rozmowie handlowej od... Hrabiego
Fredry'. Ten genialny satyryk ma bowiem ogromne zastugi dla... teorii
rozmowy handlowej. C6z moze mie¢ wspolnego szlachcic z handlem
i sprzedaza? Akurat hrabia Fredro, mimo ze byt nieztym zawadiaka - byt
rowniez dobrym biznesmenem. W wieku 16 lat w 1809 roku wstapit do
armii Ksiestwa Warszawskiego. Nastepnie przeniost sie¢ do armii Napo-
leona. W 1812 wziat udziat w stynnej wyprawie Napoleona na Moskwe.
Wyprawa jak wiemy nie bardzo sie udata, ale hrabia Fredro otrzymat
Ztoty Krzyz Virtuti Militari. W kolejnych latach 1813-1814 byt oficerem
ordynansowym w sztabie Cesarza Napoleona i przebyt z nim catg kam-
panig, za co w 1814 roku zostat odznaczony Krzyzem Legii Honorowej.
Po kleskach Napoleona w 1815 roku hrabia Fredro wyjechat z Paryza.
Wrdcit do rodzinnego majatku Bienkowa Wisznia, ktoérym gospodaro-
wat. | wtedy juz pojawity sie oznaki rewelacyjnego talentu i mistrzostwa
stowa. Hrabia skwitowat swoj wyjazd i wyjazd Napoleona z Paryza w
nastepujacy sposob:

Wyjechalismy razem, z odmiennych pobudek:
Napoleon? na Elbe, ja zasie do Rudek.

W roku 1828 hrabia Fredro po smierci ojca, przejat rodzinny
majatek i pomnozyt go. Tak wigc mimo awanturniczej i hulasz-
czej mtodosci oraz literackich zapedow okazat sie sprawnym
biznesmenem, czy tez - stosujac stownictwo epoki - ekono-
mem zarzadca.

Skoro byt praktykiem, to c6z wspoélnego miat z teorig roz-
mowy handlowej?

Przekonamy sie czytajac jeden z jego najstynniejszych kla-
sykow, bajke ,,Cygan i Baba”.

19 Aleksander Fredro, hrabiaherbuBoncza, ur. 20.06.1793 w Surochowie, zm. 15 lipca 1876 we Lwowie, genialny polskikomediopisarz,
pamietnikarz, poeta, wolnomularz.
2 Robert Leféevre, Portret Napoleona Bonaparte, Malarstwo XV-XIX wieku.
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Mowigq ludzie, ze przed laty
Cygan wszedt do wiejskiej chaty,
Sktonit sie babie u progu

| powitawszy jqw Bogu

Prosit, by tak dobrgq byta,

I przy ogniu pozwolita

Z gwozdzia zgotowac wieczerze -
| gwozdz dtugi w reke bierze.

Z gwozdzia zgotowac wieczerze!
To potrawg catkiem nowq!
Baba troche wstrzgsta gtowa,
Ale baba jest ciekawa,

Co to bedzie za przyprawa;

W garnek zatém wody wlewa

| do ognia ktadzie drzewa.
Cygan wtozyt gwozdz powoli

| garsteczke prosi soli.

,Héj Mamuniu, do niéj rzecze,
,»LYZka mastaby sie zdata*“.
Niecierpliwos¢ babe piecze,
tyzke masta w garnek wktada;
Potem cygan jéj powiada:
»Héj Mamuniu, czy tam w chacie,
»Krup garsteczki wy nie macie?“
A baba juz niecierpliwa,
Korica, konca tylko chciwa,
Garsciq krupy w garnek wktada.
Cygan wtenczas czas swoj zgadt
Gwozdz wydobwt, kasze zjadt.
Potem baba przysiegata
Niezachwiana w swojéj wierze,
Ze na swe oczy widziata,

Jak z gwozdzia zrobit wieczerze. (...)

No to teraz popatrzmy co ta bajka ma wspolnego z niestety bardzo polska teorig rozmowy
handlowej. A czemu niestety - przekonamy sie juz w krotce po analizie. Przejdzmy zatem przez
zasady rozmowy handlowej, a nawet szerzej - przez elementy cyklu sprzedazy zakonczonego
sukcesem.

1. Nalezy znalez¢ klienta
Jak widac¢ podstawa prospectingowa zostata wykonana nalezycie. Klient zostat namierzony
i mozemy przejs¢ przez etap podejscia rowniez.

Cygan wszedt do wiejskiej chaty,
2. Nalezy okazac klientowi szacunek.

Podstawa do dobrej dalszej sprzedazy to praca nad atmosfera kupna i urabianie rozmoéwcy
na swoja modte. Zawsze nalezy sie przywitac i okazac szacunek.
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Sktonit sie babie u progu

3. Nalezy odwotac sie do wspolnych wartosci:

Najprosciej jest zaskarbic sobie szacunek nie tylko pozdrawiajac sie, ale przez zbudowanie
wspolnych wartosci. Poniewaz jest to i trudne i pracochtonne - lepiej sie odwotac¢ do wartosci
potencjalnego klienta i zadeklarowac je rowniez jako wtasne!

| powitawszy jg w Bogu

4. Nalezy odwotac sie do szlachetnych cech/pochwalic klienta.

Stworzenie dobrego samopoczucia u klienta jest podstawa sprzedazy. Zawsze nalezy chwa- li¢.
A poniewaz wiekszos¢ ludzi jest z natury rzeczy prozna - tatwo mozna to wykorzystac. Wiek- szosc
lubi by¢ postrzegana jako szlachetna, przyzwoita, prawa, dobra...

Prosit, by tak dobrg byta,

5. Nalezy zwrdcic uwage na szczegoly.

Najtatwiejszy sposob pozyskania uwagi a zarazem odwrocenia od postrzegania catosci sytu- acji
to wcigganie w szczegdty. Metoda ta w jakis sposob koresponduje z wtasciwosciami mozgu, a
scislej ze sposobem postrzegania. W sensie pozytywnym wykorzystuja te metode prestidigi-
tatorzy. Magik na scenie skupia uwage widzow, tak aby obserwowali element sztuczki, dzieki
czemu nie widac jej gtéwnego mechanizmu. Metoda ta pracuja takze Sledczy. Pytaja o takie
szczegoty, dzieki ktorym uwaga przestepcy jest odwrocona i popetnia btedy.

Mato pozytywne wykorzystanie tej metody proponuja domorosli ,,guru” szkoleniowi, ktorzy
obiecuja nauke takiego wywierania wptywu, ze , kazdemu wcisniesz wszystko”. Najczesciej jest
to nieetyczne wykorzystanie prostych zasad neurolingwistyki: do sprzedazy, do podrywania ko-
biet i do namawiania na seks, do oszukania wspétmatzonka etc...

| przy ogniu pozwolita
Z gwozdzia zgotowac wieczerze -
| gwozdz dtugi w reke bierze.

6. Nalezy klienta zaciekawic tak, aby nie byto to co$ zupetnie niemozliwego, tylko zrozumia-
tego. Ma to byc¢ nowe i niezwykte, ale osadzone absolutnie w zrozumiatych realiach. Dla naszej
bohaterki - baby - zarowno gotowanie jak i wieczerza sa czyms zrozumiatym i oczywistym.
Ale jest tez cos nowego...

Z gwoZzdzia zgotowac wieczerze!
To potrawq catkiem nowq!
Baba troche wstrzgsta gtowq,
Ale baba jest ciekawa,

7. Nalezy zaprosi¢ do wspotdziatania.

Dziatanie, to wtaczanie psychomotorycznej pamieci. Zawsze jest tatwiej podejmowac de-
cyzje po pierwszym dziataniu. Ponadto wzrasta poziom satysfakcji zarowno krotkotrwatej jak
i dtugotrwatej.

W garnek zatém wody wlewa
| do ognia ktadzie drzewa.
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8. Nalezy podtrzymac uwage

Budowanie napiecia w trakcie rozmowy handlowej jest podstawowa technika zarzadzania
emocjami potencjalnego klienta. Zanim nastapi rzeczowe pokazanie mozliwosci, nalezy przy-
gotowac emocjonalnie do oczekiwanego rozwiazania.

Cygan wtozyt gwozdz powoli

9. Nalezy zdobywac ,mate tak”, mate ustepstwa, mate potwierdzenia.
Im wigcej drobnych ,tak”, ze strony potencjalnego klienta zdarza sie podczas procesu sprze-
dazy, tym tatwiejszy jest efekt koncowy. Wieksza jest takze satysfakcja z koncowej decyzji.

| garsteczke prosi soli.

10. Nalezy stosowac taktyke salami

Osobiscie nie cierpie tej taktyki i jezeli ktos probuje ja stosowac zrywam rozmowe. Podrecz-
niki stosujace te zasade sg nieuczciwe. Ja chce zna¢ szacowang wielkos¢ kosztow, szacowany
rzad wielkosci, bo moge stwierdzic, czy to sie miesci w moim budzecie czy nie, i proby naciagnia
mnie na wiecej budza moj opor. Ale to jest moje zdanie. Wiekszos¢ ludzi reaguje w mysl zasady
- im bardziej w las, tym wiecej drzew. A zatem niepostrzezenie krok po kroku znajduje sie nagle
w srodku procesu.

Héj Mamuniu, do niéj rzecze,
»LyZka masta by sie zdata“.

11. Nalezy podtrzymywac zainteresowanie i sprzedawac po kawatku.
Odpowiednie dawkowanie informacji oraz organizowanie wspotpracy z potencjalnym klien-
tem buduje wiez psychiczna. Utrwala tez pozytywny nastroj utatwiajacy podjecie decyzji.

Potem cygan jéj powiada:
»Héj Mamuniu, czy tam w chacie,
,»Krup garsteczki wy nie macie?*

12. Nalezy podnies¢ porzeczke.

Podnoszenie porzeczki to nic innego, jak tylko wprowadzenie zasady niedostepnosci. Celem
tej techniki jest wywotanie u potencjalnego klienta poczucia wyjatkowosci. Zakup finalizuje po-
czucie wyjatkowosci i daje wieksza satysfakcje z posiadanego produktu.

A baba juz niecierpliwa,
Konica, konca tylko chciwa,

13. Nalezy sprzedawac dalej taktyka salami.

Umiejetne stosowanie taktyki salami podsyca atmosfere. Wzrasta chec¢ posiadania. Nalezy
jednak pamietac, aby nie przeciagnac struny, bo potencjalny klient moze sie zorientowac w
manipulowaniu i wowczas sprzedazy nie bedzie.

Garsciq krupy w garnek wktada.
14. Nalezy wykiwac klienta i uciec.

Kiedy potencjalny klient jest juz gotow na podjecie decyzji, nalezy jak najszybciej dokonac
sprzedazy i zwinac sie. Jesli ten czas zostanie przegapiony, ze sprzedazy nic nie wyjdzie, bo
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klient ochtonie i sie wycofa.

Cygan wtenczas czas swoj zgadt
Gwozdz wydobwt, kasze zjadt.

15. Nalezy podtrzymac w mylnym przekonaniu.

Wszystkie podjete dziatania prowadzity krok po kroku do zbudowania okreslonych przeko-
nan u klienta. Gdyby teraz klient miat wycofac sie ze swoich spostrzezen oraz decyzji, oznacza-
toby to przyznanie sie do porazki i zmanipulowania. A zatem nalezy pozostac przy swojej wersji.
A ,sprzedawca” juz bez kontaktu z klientem te wersje moze takze podtrzymywac rozsiewajac
odpowiednie informacje.

Potem baba przysiegata
Niezachwiana w swojéj wierze,
Ze na swe oczy widziata,

Jak z gwozdzia zrobit wieczerze.

W ten oto sposéb mamy przyktad klasycznego wykorzystywania
klienta. Taki jaki czesto jest na roznego rodzaju szkoleniach promuja-
cych super inwestycje, super diety, etc. Ale nie tylko...

Niewatpliwie naraze sie wielu, tym co teraz napisze. Ale najpierw cy-
tat z Witkacego?':

,»Kto sie za ten wiersz obraza ten sie sam za gowniarza uwaza”*

Omowiona bajka Fredry to nic innego jak wypisz wymaluj scena-
riusz wspotpracy, z grubsza rzecz biorac z branza informatyczna. Typo-
wy scenariusz wspotpracy wyglada nastepujaco:

1. Najpierw firma chwali nas za pomyst informatycznej wspotpracy.

2. Nastepnie firma chwali siebie i przedstawia jako najlepszych konsul-
tantow i doradcow na rynku.

3. Nastepnie firma chwali sie swoim portfelem i tym co zrobita, co ma sie nijak do twoich po-
trzeb, ale nie jestes w stanie tego ocenic.

4. Nastepnie firma podpisuje kontrakt.

5. Pozniej zaczyna sie pozorowane dziatanie, rozliczane spotkania z dziatem marketingu lub
sprzedazy, ktore to dziaty maja sie dowiedzie¢ co majg zrobi¢ informatycy.

6. Nastepnie firma zapomina o tym, ze obiecata by¢ edukatorem, konsultantem i dopiero wy-
konawca.

7. Firma zada tzw. ,,Specyfikacji Zamowienia W Terminologii Informatycznej”. Gdybys wiedziat
czego doktadnie chcesz, nie rozpoczynatbys wspotpracy z tg firma, bo mogtbys ztozyc zlece- nie
dowolnej innej. Ale obiecywali wyttumaczenie, konsultacje i wspolne projektowanie.

8. Odmawiasz specyfikacji, bo nie wiesz co tam ma by¢. Przekazujesz zirytowany, ze oczekujesz
konsultacji.

9. Firma powiadamia cie, ze czas konsultacji sie skonczyt, ale za dodatkowa optata przyjda infor-
matycy.

10. Ustalasz z informatykami co ma byc zrobione.

2 Stanistaw Ignacy Witkiewicz herbu Nieczuja, ,Witkacy”, ur. 24.02.1885 w Warszawie, zm. 18.09.1939 w Jeziorach, polski pisarz,
malarz, filozof, dramaturg, fotografik. Stynat z ekscetrycznego stylu zycia.

2 Do przyjaciot gowniarzy”, wiersz Witkacego, najwczesniejsza data powstania 16.05.1937 - wystany jako maszynopis w liscie do
przyjaciela, swiatowej stawy antropologa, podréznika, etnologa, religioznawcy i socjologa Bronistawa Malinowskiego.
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11. Ptacisz kolejne zaliczki.

12. Firma zmienia marketing i dziat sprzedazy. Twoim opiekunem jest nowa osoba, ktora nie ma
0 niczym pojecia, ale na poczatku wykazuje zaangazowanie.

13. Mija czas, ptyna zaliczki.

14. Firma informuje, ze to czego chcesz na podstawie rozmowy z nowym opiekunem - wymaga
nowych o wiele wiekszych kosztow.

15. Firma wyznacza termin przekazania pracy wersja 1.0

16. Gdy termin przychodzi, firma mowi, ze informatycy, ktorzy robili projekt wtasnie odeszli i juz
nie wspotpracuja, ale zabrali kody Zrodtowe i trzeba prace wykonac od poczatku, ale juz poj-
dzie tatwiej i szybciej bo nowi sg lepsi.

17. Nowi informatycy zrobig wszystko takim kodem, ze nikt go nie zhakuje. Zamiast i$¢ stan-
dardowymi produktami i dziataniami robiac codzienny back up danych pracuja nad super
kodem. Nikt go nie ztamie, nikt nie naprawi - a co najwazniejsze nie da sie nic rozszerzyc
i dopisac.

18. Otrzymujesz wreszcie wersje 1.0 projektu i masz 24 godziny (1440 minut lub jak kto woli
86 400 sekund) na zgtoszenie uwag.

19. Zgtaszasz uwagi, wiec firma renegocjuje koszty bo wersja beta 2.0 wymaga istotnych zmian.
Poza tym zgtosites po terminie a oni prace wykonali.

20. Koszty sie mnoza, albo okazuje sie, ze te funkcjonalnosci, ktorych potrzebujesz nie sa w cenie
i nie beda. Wymagaja innego silnika oraz innego kodu zrédtowego.

21. Masz do wyboru - straci¢ wszytko co zaptacites i zaczynac z nowa firma, czy dogadywac sie ze
stara.

22. Dogadujesz sie ze stara, ale produkt nadal nie jest taki jak chciates.

23. Produkt otrzymujesz tylko pod warunkiem, ze wykonawca bedzie wieloletnim administrato-
rem programu, bo bez niego sobie nie poradzisz.

Mija jakas chwila.

Spotykasz innego informatyka, ktéremu skarzysz sie. Ten robi ci darmowy audyt programu.

Okazuje sie, ze wszystko jest nie tak, ale taniej jest napisa¢ na nowo niz grzeba¢ w cudzym

kodzie, ktorego i tak nie masz...

1. Najpierw firma chwali nas za pomyst informatycznej wspotpracy.
2. Nastepnie firma chwali siebie i przedstawia jako najlepszych konsultantow i doradcéw na
rynku.

A NASTEPNIE POWTARZASZ PUNKTY 3-23 NA NOWO!

Zapewne zyje jeszcze jakis informatyk poczciwy. Ale z jakiego powodu zadna w firma w umowie

nie zgadza sie na:
» pisanie uniwersalne
» stosowanie standardowych dziatan i back up danych tylko specjalny kod dla ciebie?
» przekazanie kodu danych
+ stworzenie przyjaznego CRM
» kar umownych za nieterminowe oddanie
» zapisanie kilku rol:

- edukujemy jak to dziata i z czym sie wiaze (ograniczenia, korzysci)

- doradzamy jak wybrac to co dobre ttumaczac koszty

- wykonujemy dziatanie w terminie

- szkolimy z produktu

- wspomagamy w pracy
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tresci

Moze ty widziates takie umowy, ja nie! Ja osobiscie wole standardowe rozwiazania i taki back
up danych, zebym ja sam lub dowolny informatyk magt przywrocic wszystko w pare godzin.

Firmy proponuja na ogét bardzo specyficzne rozwiazanie, z ktorego wynikaja same problemy.
Jesli zyje informatyk poczciwy - to sie za ,ten wiersz” nie obrazi!

Wracajac do rozmowy handlowej:
 Pierwsza rola to edukator. Ttumaczysz
problem i jego rozwigzanie.

» Druga rola to konsultant. Ttumaczysz jak
dany problem ma rozwigzac twoj potencjalny
klient.

+Trzecia rola to sprzedawca. Pokazujesz
jak twdj produkt pomoze klientowi.

| te zachowania powinny odzwierciedlac sie
w tresci rozmowy handlowej.
Wowczas i ty i klient bedziecie zadowoleni.

» Wiedzy o strukturze rozmowy handlowej

» Wiedzy o przektadaniu poszczegolnych rol na tres¢
rozmowy handlowej

» Wiedzy o ustalaniu priorytetow w rozmowie handlowej

Potrzebujesz

. Co jest mocna strong twojej rozmowy handlowej?

. Co jest staba strona twojej rozmowy handlowej?

. Ile czasu tygodniowo poswiecasz na analizy rozmowy handlowej?

. Ile czasu zajmuje ci robienie notatek po rozmowie z klientem?

. Ile masz wariantow rozmowy handlowej?

. Ile czasu trwa twoja przecietna rozmowa handlowa?

. Jaki masz procent zamkniecia (sprzedazy) w swoich rozmowach
handlowych?

8. Ktora faze rozmowy handlowej lubisz najbardziej?

9. Do ktorej czesci rozmowy handlowej klienci maja najwiecej pytan?

10. Ile rozmoéw handlowych prowadzisz dziennie, tygodniowo,

miesiecznie, rocznie?

Pytania do
przemyslenia

~NOoONOUT NN W —
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Sygnaty kupna

D f . . Definicje biznesowe:

elnicje Sygnaty kupna i sprzedazy oparte sa na popularnych wskaznikach
analizy technicznej. Sygnaty generowane sa na podstawie aktualnych
danych w interwale dziennym (EOD) i dotycza akcji notowanych na
GPW oraz NewConnect.
Inwestowanie na gietdzie za pomoca systemu 12 srednich daje ci
informacje, kiedy powiniene$s zamknac krotka pozycje. Sygnat kupna
oznacza rowniez otwarcie dtugiej. Najprosciej opisujac, postepujemy
odwrotnie niz w przypadku sygnatu sprzedazy.
Postugujemy sie wzajemnym potozeniem Srednich szybkich i wolnych
w stosunku do ceny. Ogdlna ideg jest sprzedawanie, gdy srednie
wolne i szybkie spadaja. Za moment otwarcia krotkiej pozycji uznaje
sie zwykle odbicie w trendzie spadkowym, gdy cena wraca do
znizkujacych srednich.

Definicja autora:

Sygnaty kupna to zespot zachowan werbalnych i niewerbalnych,
ktére mozna zauwazyc u klienta w okreslonej fazie rozmowy
handlowej. Zazwyczaj poprzedza podjecie pozytywnej decyzji
o0 zakupie ze strony klienta.

rawdopodobienstwo, zZe jestes ojcem lub nawet tylko bratem kamedutem bosym oraz

eremitg w rekluzji jest raczej zerowe. Kameduli nie maja kontaktu ze Swiatem, a ci w

rekluzji nawet z innymi cztonkami wspolnoty zakonnej. To, ze ktos odbyt studia teolo-

giczne i przyjat Swiecenia kaptanskie uprawnia jedynie do tytutu ojca zamiast brata. Ale
nie uprawnia do prowadzenia dziatalnosci duszpasterskiej i kontaktu z wiernymi. A bracia po-
swiecaja czas tylko i wytacznie na modlitwe i rozmyslaniu o Bogu, bo Bog tego wtasnie pragnie i
Z tego sie cieszy.

Tylko niektorzy, jak Teokracjusz przekazuja swiatu swoje przestanie: - To szczescie, ze sq jesz-
cze dusze ludzkie, ktore odrzucajq te wszystkie genitalia, waginy, mercedesy, prezydentury, pre-
zesury. Caty ten swiat mamony i zgnilizny. Zapewne i Pan Jezus i Pan Bog ciesza sie bardzo, ze
dusze odrzucaja te wszystkie genitalia, waginy, mercedesy, prezydentury, prezesury. Ale chyba
zapomnieli powiedzie¢ o tym Redemptoryscie Przewielebnemu Ojcu Redaktorowi Doktorowi
Dyrektorowi Prezesowi Rydzykowi. Ale co Maybach to nie Mercedes! W kazdym razie Pan Jezus
bardzo cieszy sie z odrzucania tych,genitaliow i wagin” i bardzo tez btogostawi wszystkie nowo
narodzone dzieci oraz rodziny...
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Z jakiego powodu zaczynam sygnaty kupna od sprzecznych ze sobg wartosci i pogladow
religijnych? Powody sa dwa.

Powadd pierwszy

Istnieje duze prawdopodobienstwo, ze masz partnera zyciowego, zone lub meza. A jezeli
jestes stanu wolnego to zapewne masz za sobg jaki$s mniej lub bardziej nieudany zwiazek.
Dlaczego nieudany? No bo jestes stanu wolnego, w udanym trwat/trwata by$ nadal. A zatem juz
miates przyjemnos¢ w praktyce zrozumiec, co to znaczy, ze ,,ludzie majg sie ku sobie”. Jakis inny
cztowiek odczytywat twoje zachowania jako przychylne sobie. | ty tez odczytates i interpreto-
wates zachowania innej osoby jako oznaki przychylnosci i przyzwolenia. Skrzyzowaliscie swo-
je drogi bardziej intensywnie. Moze nawet jakas czes¢ zycia szliscie razem w jednym kierunku
dzielac wspolnie radosci i trudy.

Powdd drugi.

Jest on bardziej skomplikowany i wielowymiarowy. Wiele osob nie potrafi rozmawiac o za-
gadnieniach wartosci, a szczegolnie religijnych. A poza tym nie potrafi radzi¢ sobie ze sprzecz-
nymi informacjami. Co odrdznia usmiech sympatii od usmiechu zazenowania, usmiechu odrzu-
cenia, usmiechu wycofania, usmiechu pogardy?

Sygnaty kupna to ogromny zbiér informacji, ktére wptywaja na sprzedaz, ale wystepuja za-
wsze w szerokim tle i kontekscie. Bardzo czesto bywajq takze sprzeczne.

To niestety twoja rola, czy umiesz ten kontekst zrozumiec. Nierzadko bedziesz miec infor-
macje sprzeczne jak w przyktadzie religijnym. Pan Jezus lubi odrzucanie genitaliow i wagin,
a jeszcze bardziej nowo narodzone dzieci. Jak na razie ludzkosci poza samym Panem Jezusem nie
udato sie nikogo urodzi¢ z pominieciem tychze genitaliéw i wagin. Moze cie to bulwersuje i
narusza twoje poczucie religijnych wartosci. A skad wiesz czy twdj sposob zachowania i sprze-
dazy nie narusza poczucia wartosci twojego potencjalnego klienta? | co wowczas?

Sygnaty kupna to duza ilos¢ zachowan werbalnych i niewerbalnych, z ktérych masz wywnio-
skowac, czy twoj potencjalny klient jest gotowy na ewentualng sprzedaz z twojej strony. Cza-
sem nawet jej wrecz oczekuje. Ale jak zwykle sprawa jest bardziej skomplikowana. By¢ moze
bytes na jakims szkoleniu gdzie ustyszates,,madre” zdanie: gdy ludzie ktamig, to majq wrazenie ze ich
nos rosnie jak u Pinokio. Dlatego odruchowo dotykajq nosa.

Chinski aktor, kulturysta i mistrz sportow walki Bolo Yeung? ma znak rozpoznawczy - doty-
ka nosa. Czy to oznacza, ze ktamie i nie podejmie walki? Najwidoczniej tak, bo przeciez madry
specjalista na szkoleniu tak ci to powiedziat.
Jesli tak myslisz, to obejrzyj sobie kilka jego
filmow.

No to jak to jest ze zdaniami religijnymi -
Pan Jezus lubi genitalia i waginy czy nie lubi,
skoro mnich Teokracjusz - chwalac swoim ca-
tym zyciem Pana - tak wtasnie o tym mowi?
Wielu sie oburzy powie, ze to obrazanie Boga.
Ale ja tam jestem mato inteligentny i chciat-
bym konkretnej odpowiedzi:

1. Czy Boga to obraza brat Teokracjusz, kiedy
twierdzi: To szczescie, ze sq jeszcze dusze ludz-

kie, ktore odrzucajq te wszystkie genitalia, .

2 Bolo Yeung, (wtasciwe nazwisko Yang Sze, , chin. upr.: #3i; chin. trad.: #i7; pinyin: Yang S7) ur. 03.07.1946, w Kantonie, ChRL,
aktor, mistzr taijiquan, wiele lat treningu z cigzarami, tytut Mr. Hong Kong w kulturystyce, przyjaciel Bruce’a Lee oraz Jean
Claude Van Damme’a, z ktorymi wystapit w kilku filmach grajac czarne charaktery.
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waginy, mercedesy, prezydentury, prezesury.

2. Czy moze Boga obraza Pan Prezes Fundacji Veritatis Lux, jezdzacy Maybachem Redemptorysta
Ojciec Dyrektor Doktor Tadeusz Rydzyk?

3. Amoze Boga obrazaja ludzie uzywajacy genitaliow i wagin, kiedy ptodza dzieci zgodnie z nauka
Swietego Kosciota Katolickiego?

4, A jesli ludzie maja ptodzic dzieci inaczej np. in vitro - to czemu jest to ciezki grzech, z ktorego
wyspowiadac sie trudno?

5. A moze mnich Teokracjusz ktamie nadajac swietos¢ bezsensownym wypowiedziom?

6. A moze Bog nie potrzebuje poswiecenia i ubdstwa, czego najlepszym przyktadem jest
Redemptorysta Ojciec Dyrektor dr Tadeusz Rydzyk?

Zapewne teraz Chor Oburzonych i Dotknietych w Uczuciach Religijnych powie: To obrazo-
burcze i Swietokradcze! Przeciez tak nie mozna, bo to sg rézne sprawy i nie wolno ich mieszac.

| to jest wtasnie sztuka tworzenia kontekstu dla kazdej wypowiedzi i wszystkich wypowiedzi
razem. Wazne jest odniesienie, zeby zrozumie¢ wypowiedzi.
» Dla Teokracjusza odniesieniem sg sluby czystosci.
» Dla Tadeusza Rydzyka odniesieniem jest dziatanie fundacji, szkoty i mediow propagujacych

katolicyzm.

» Dla Kosciota Katolickiego odniesieniem jest swietosc rodziny katolickiej powotanej dla prokreacji.

| jakkolwiek wszystkie te zdania tacznie razem przecza sobie, to kazde z nich osobno niesie
okreslone wartosci. | kazde ma swoich wyznawcow. A bez okreslonego kontekstu zdania 1-3
razem tacznie sa raczej obraza logiki i rozumu ludzkiego, bo wygladaja jak drwiny.

Sygnaty kupna to réznego rodzaju zachowania. Czes¢ jest natury werbalnej. To okreslony
rodzaj pytan, ktore zadaje klient.

Czesc z kolei to niewerbalne zachowanie. Mowa ciata, catej sylwetki, rak, gtowy, oczu, tutowia.
Mozna je zaobserwowac u klienta. W niektorych fazach roz- mowy handlowej jest ich wiecej w
innych mniej. Zazwyczaj okreslony zespot takich zachowan jest widoczny przed podjeciem
decyzji.

Skomplikowana dziedzina sygnatow kupna jest do opanowania. Ale tylko w jeden sposob.
Poprzez obserwacje uczestniczaca. Musisz prowadzi¢ duzo rozmoéw i bacznie obserwowac kon-
tekstowe zachowanie potencjalnych klientow.
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Potrzebujesz

» Wiedzy o podziale sygnatow kupna na elementy

» Wiedzy o elementach werbalnych sygnatow kupna
+Wiedzy o elementach niewerbalnych sygnatow kupna
» Wiedzy o podziale ciata na elementy sygnatow kupna

Pytania do
przemysSlenia
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. Na ktore sygnaty kupna zawsze zwracasz uwage?

. lle sygnatéw kupna rozrézniasz?

. Co jest twoja mocna strong w pracy nad sygnatami kupna?

. Co jest twoja staba strona w pracy nad sygnatami kupna?

. Ktore sygnaty kupna raczej cie nie zawodza i po nich jest sprzedaz?
. Na ktorych sygnatach kupna zawiodtes sie z powodu niewtasciwej

interpretacji?

. Jakie miates$ najlepsze przezycia pozytywne ze wzgledu na

pozytywne odczytanie sygnatow kupna?

. Jakie miate$ najwieksze problemy, gdy rozminates sie z

odczytaniem sygnatow kupna?

. Jak zamierzasz podnies¢ swoj poziom kompetencji w zakresie

odczytywania sygnatéw kupna?

10. Ile czasu tygodniowo poswiecasz na analize mowy ciata w réznych

sytuacjach, nie tylko sprzedazowych?
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DZIEN

Propozycja

Definicje:

Stowo propozycja posiada 85 synonimow w stowniku synonimow.
Synonimy stowa propozycja: postulat, wniosek, pomyst, projekt,
dezyderat, mysl, idea, ...
https://synonim.net/synonim/propozycja

Definicje

Definicje jezykowe:
Cos, co sie komus proponuje, oferta, oswiadczyny, zaproszenie.

Definicja autora:

Zasadnicza réznica pomiedzy ofertg celowa a propozycja polega na
tym, ze oferta celowa to wybdr z twoich mozliwosci, ktory ma a priori
zainteresowac potencjalnego klienta a propozycja to twodj konkretny
sposob rozwigzania problemu klienta twoim towarem lub ustuga.

teraz przesledzimy element pracy sprzedawcy zwany pro-
pozycja jako prawdziwe rozwiazanie problemu klienta. Jest
to element rozmowy handlowej, ale na tyle istotny, moim
zdaniem, ze nalezy poswieci¢ mu osobng uwage.

Te historie pewnie znasz z dziecinstwa, bo czytates Kubusia Puchat-

ka. A jezeli ogladates tylko Ekranizacje Walta Disneya, to masz wta-

$nie okazje poznac tekst pierwotny.

By¢ moze nie widziates pierwowzorow postaci.

Na zdjeciu maty Krzys (Christopher Robin Milne) ze swoim tata

Alanem oraz Kubusiem Puchatkiem (Winnie the Pooh)#

Za przyktad do elementu pracy nad czescia rozmowy handlowej okre-

$lanej jako,,Propozycja” postuza nam Mieszkancy Stumilowego Lasu.

1. Zarysowanie sytuacji klienta.

Ta czes¢ pracy jak wiesz to ciag zagadnien
poczawszy od prospectingu - skonczywszy na
recherche. Nalezy zdobyc jak najwiecej informa-
cji o kliencie i jego ewentualnych potrzebach.

2 Alan Alexander Milne, ur. 18.01.1882 w Londynie, zm. 31.01.1956 w Hartfield, brytyjski pisarz, autor ksiazek dla dzieci: Kubus
Puchatek (1926) oraz Chatka Puchatka (1928).
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Czy naprawde sq dzis twoje urodziny? »

Tak jest.

Ach, wiec przyjmij ode mnie najserdeczniejsze zyczenia, Ktapousiu!

Jest juz dostatecznie smutno - rzekt Ktapouchy z gnebionym gtosem (
- Ze ja dzis jestem nieszczesliwy, bez prezentdw i bez torcika z rézo- X
wym lukrem, zapomniany i opuszczony, ale czemu wszyscy inni mie- g
liby dzisiaj czuc sie nieszczesliwymi? L

2. Podjecie decyzji o pomocy klientowi.

Na podstawie znajomosci swojego produktu oraz swoich mozliwosci jako sprzedawca po-
stanawiasz rozwiaza¢ problem klienta. Bez tej decyzji nie podjatbys zadnych dziatan sprzeda-
zowych.

Tego juz Puchatek nie mogt zniesc. - Zaczekaj tu na mnie! - zawotat, po czym obracit sie i ile sit w no-
gach pognat do domu. Czut, ze musi natychmiast zdoby¢ dla Ktapouchego jakis upominek, a potem
zawsze bedzie mogt pomysle¢ o czyms bardziej stosownym.

..Puchatek zaraz od progu poszedt do spizarni, by sprawdzic, czy juz jest tam jeszcze jedna, ostatnia
juz, mata baryteczka miodu. Byta. Wiec wydobyt jq z szafki.

- Dam to Ktapouchemu w prezencie - oswiadczyt. A co ty mu dasz?

3. Czasem wymagana jest kooperacja

Nie zawsze wszystko robisz sam. Tak jest tylko czasami. Najczesciej jeste$ klientem wewnetrz-
nym swojej firmy, bo inny dziat musi kooperowac. Czesto tez wystepuje sprzedaz wiazana, np.
firma logistyczna, transportowa etc. musi wzmocni¢ twoje dziatania.

..Wiec dam mu balonik. Mam w domu jeszcze jeden, zostat mi z zabawy. Pojde po niego.
Wiec Prosiaczek podreptat do domu, a Puchatek poszedt w drugq strone ze swq baryteczkq miodu.

4, Sprzedawca narazony jest czesto na rozne problemy.
Te problemy musi oczywiscie rozwigza¢ w sposob pozytywny. Szczegolnie wtedy, gdy sam
przyczynit sie do ich powstania.

Byt upalny dzien i Kubus miat dtugq droge do przebycia. Nie uszedt jeszcze i pot
drogi, gdy nagle ogarneto go dziwne uczucie...

,No, a teraz Puchatku, juz czas na jakies mate Conieco”...

,»A teraz zastandwmy sie - pomyslat, gdy wylizat resztke miodu z barytki - do-
kad to ja szedtem? Aha do Ktapouchego”

I wstat powoli. Wtem przypomniat sobie, zZe prezent urodzinowy dla Ktapo-
uchego zostat zjedzony!

- Masz ci los! - jekngt Puchatek. - Co ja teraz zrobie? Przeciez musze mu cos dac!

5. Sprzedawca, aby by¢ konkurencyjny tworzy wartos¢ dodang sam.

Oczywiscie jest to zwigzane przede wszystkim z koncepcja sprzedazy. Aby towar mogt by¢
sprzedany nalezy wymysle¢ wartos¢ dodana. Powinna ona wspomoc sprzedaz poprzez wzrost
popytu.

Przez dfuz'szy czas nic mu nie przychodzifo do gtowy Wreszcie pomys’la{ WA kto wie7 Jest to ca{kiem

.....

% Kubus Puchatek, A.A. Milne, przetozyta Irena Tuwim, Nasza ksiegarnia, Warszawa 1998, ISBN 83-10-10-10516-6, str 67 i nast.
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‘Z powinszowaniem urodzin’, Ktapouchy moze miec z tego naczynka pozytek”.

6. Praca marketingowa jest uszlachetnianiem produktu.

Gdy koncepcja wartosci dodanej juz istnieje to wowczas dziat marketingu musi przekazac ja w
jedynej niepowtarzalnej formie. Im bardziej klient ma wrazenie, po akcji marketingowej, ze
towar jest wtasnie dla niego, tym wieksza che¢ zakupu. Klient musi mie¢ poczucie, ze jest ,,tego”
wart!

- Dobrze, wiec ja ci powiem, co napisze. | wtedy przeczytasz. | Sowa napisata...
i towtasnie napisata:

Z PAWIASZAWANIEM URORURODZIURODZIN

Puchatek przypatrywat sie temu z podziwem.

- Napisatam wtasnie ,,Z powinszowaniem urodzin” - rzekta Sowa niedbale.

7. Sprzedawcy nie sa straszne zadne ograniczenia.

Niezaleznie od tego, co posiada konkurencja, prawdziwy sprzedawca
zawsze jest dumny z tego co sprzedaje. Jego wiara i przekonanie trzyma
go przy duchu nawet w sytuacjach kryzysowych.

Tymczasem Prosiaczek wrdcit do domu i wzigt balonik dla Ktapouchego. Przycisngt go mocno do
siebie, tak zeby mu nie wyfrungt, i popedzit co tchu, zeby zjawic sie przed Puchatkiem. Zdawato mu
sie, Ze to bedzie dobrze, zjawic sie pierwszemu z prezentem.

| gdy biegt naprzod, myslqc o tym, jak sie Ktapouchy ucieszy, nie patrzyt, gdzie biegnie, i nagle po-
tkngt sie o kroliczq norke, wywrdcit i upadt jak dtugi.

- Ojej! - wrzasnqt Prosiaczek. Ojej! Ojej! Ale trudno. Stato sie.
Nie mam po co wracac¢ do domu, bo nie mam drugiego ba-
lonika, i moze Ktapouchy nie lubi balonikow az tak bardzo?
| poszedt bardzo smutny przed siebie, az zaszedt na brzeg
strumienia, gdzie stat Ktapouchy i wpatrywat sie w swoje od-
bicie w wodzie.

8. Prezentacja handlowa musi by¢ zawsze bardzo entuzjastyczna

Nie ma znaczenia jak wyglada sytuacja, w trakcie prezentacji handlowej klient ma otrzymac
obietnice poprawy swojej sytuacji. Obietnica ma go cieszy¢ i wzbudza¢ w nim nadzieje popra- wy
jego sytuaciji.

- Moje najlepsze zyczenia w dniu twoich urodzin - powiedziat Prosiaczek i podszedt blizej.

... Ktapousiu, i wtasnie przyniostem ci prezent.

...  wtasnie przyniostem ci balonik.

- Balonik? - zapytat Ktapouchy. - Powiedziates: balonik? Wielki, kolorowy przedmiot, ktory fruwa
w powietrzu? Szaleristwo, spiew i taniec? Hopsasa?!

9. Nalezy pozyskac klienta i jego sympatie na swojq strone.
Ta technika utatwia w duzej mierze dalsza sprzedaz. Wtasciwy kontakt psychiczny buduje
wiez. A to zwieksza sympatie i powoduje akceptacje sytuacji, nawet w chwilach krytycznych.

- Tak. Ale - niestety - bardzo mi przykro, Ktapouszku, bo kiedy biegtem tutaj, Zeby ci go przyniesc,
upadtem.
Ajaj! Co za nieszczescie! Pewnie biegtes za szybko. Czys sie, aby nie pottukt, maty Prosiaczku?
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Nie... Tylko balonik... Ach, Ktapouszku, ja go pektem!

- Moj balonik? - zapytat wreszcie Ktapouchy.

Prosiaczek skingt tebkiem.

- Méj urodzinowy balonik?

Tak Ktapousiu - odpart Prosiaczek z lekka pociqgajqc nosem. - Prosze.
| sktadam ci przy tym najserdeczniejsze zyczenia. - | wreczyt Ktapo-
uchemu kawatek mokrej szmatki.

10. Nalezy rozwigzywac zawsze aktualne problemy klienta.
Nie ma znaczenia z jakimi korzy$ciami handlowymi przyszedtes do klienta. Wazne jest
zawsze naprowadzenie klienta na uniwersalne cechy wtasnych produktow.

Puchatek przebrngt wptaw strumien i podszedt do Ktapouchego. Prosiaczek siedziat troche z boku
i, ujgwszy gtowe w obydwie tapki, cichutko sigkat nosem.

- Jest to Praktyczna Baryteczka - mowit Puchatek.

- Prosze. A na niej jest napisane: ,,Z serdecznym Powinszowaniem Urodzin od szczerze ci oddanego
przyjaciela Puchatka.”

To jest wtasnie napisane. A baryteczka stuzy do przechowywania rdznych réznosci. Prosze.

Gdy Ktapouchy obejrzat baryteczke, byt bardzo wzruszony.
- Ach! - powiedziat. - Mysle, ze moj Balonik zmiesci sie akurat w tej baryteczce.

11. Nalezy wspierac klienta w rozwigzywaniu jego potrzeb, a nie upierac sie przy swoim.

Czasem zapominamy zrobi¢ kolejne lub nawet - ostateczne rozpoznanie potrzeb. Zamiast
wspierac klienta pojawia sie chec naktonienia go do wtasnych pogladow, wtasciwego rozumienia
produktu, wtasnej wizji. Nalezy jednak by¢ czujnym i szybko przejs¢ do rzeczy wazniejszej -
rozwiazywania aktualnego problemu klienta wtasnym produktem.

- 0, nie, Ktapouszku - rzekt Puchatek. - Baloniki sq o wiele za duze, Zzeby miescity sie w baryteczkach.
Baloniki trzyma sie na sznurku.

- Ale nie moj - powiedziat dumnie Ktapouchy - Spdjrz Prosiaczku!

| gdy Prosiaczek ze smutnq ming rozglgdat sie dookota, Ktapouchy wzigt balonik w zeby i ostroznie
wtozyt go do baryteczki. Potem zndéw wyjqt go z baryteczki i znowu potozyt na ziemi. A potem jeszcze
raz go podniost i jeszcze raz wtozyt ostroznie z powrotem.

- Alez tak! - rzekt Puchatek.

- Wchodzi doskonale.

- Nieprawda? - powiedziat Ktapouchy. Wchodzi i wychodzi doskonale.

12. Nalezy delikatnie podsumowac sprzedaz wspierajac klienta.

Ta technika niejako ,uspokaja” klienta, ze zrobit dobrze, podjat wtasciwa decyzje. Kiedy
styszy z cudzych ust jak wtasnie doskonale rozwiagzat problem - jego wtasne mysli brzmig
»stereo” w jego gtowie.

- Bardzo sie ciesze - powiedziat Puchatek uszczesliwiony - ze
podarowatem ci Praktyczng Baryteczke, w ktorej mozna przecho-
wywac Rézne Roznosci.

Bardzo sie ciesze - powiedziat Prosiaczek uszczesliwiony - ze
podarowatem ci cos, co mozna wtozyc do Praktycznej Baryteczki.

Lecz Ktapouchy nie stuchat. Wktadat balonik i wyjmowat go
z powrotem, szczesliwy jak nigdy w zyciu.
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Rysunki do fragmentdw tekstu sa oryginalnymi ilustracjami, ktore
stworzyt do pierwszego wydania Ernest Howard Shepard?. Dla mito-
snikow ksiazek oryginalnych - to s3 jedyne te wersje budzace ciepte, a
czasem nostalgiczne uczucia.

Wspotczesnie dzieci otrzymuja raczej ilustracje pochodzace ze stu-
dia Walta Disneya. Przygody Kubusia s bowiem motywem wielu dzie-
ciecych kreskowek.

Jak widzisz z przeczytanej historyjki, propozycja to element rozmo-
b Y wy handlowej, Anglicy mowia nawet, ze ma to by¢ unikalna propozycja
> o @ % ¥ - Unique Selling Proposition. A zatem nie nalezy sprzedawac tego co
sie ma, tylko to co chce miec klient do rozwigzania swojego problemu.
Dtugopis mozesz sprzedawac dlatego, bo jest tani, tadny, albo ze do-
brze pisze.

Ale mozesz rowniez sprzeda¢ jako przedmiot, ktorym klient bedzie
mogt sie podrapac po plecach - skoro lubi, a zawsze moze go mie¢ w
kieszeni marynarki jako neutralny przedmiot.

Propozycja to twoj konkretny sposob sprzedazy poprzez rozwigza-
nie aktualnego problemu klienta twoim towarem lub ustuga.

} D

»Wiedzy o potrzebach klienta

» Wiedzy o cechach, korzysciach i zaletach twoich produktow
lub ustug

» Wiedzy o sposobach rozwigzywania problemu klienta
twoim produktem lub ustuga

Potrzebujesz

: 1. Jakie masz najlepsze doswiadczenie z niestandardowa propozycja

Pytanla} do_ wykorzystania twoich produktow?

przemyslenla 2. Jakie masz doswiadczenie z nietrafiong propozycja?

3. Co jest twoja mocna strong w fazie pracy zwiazanej z propozycja?

4, Co jest twoja staba strona w pracy zwigzanej z propozycja?

5. lle czasu tygodniowo poswiecasz na analize twoich propozycji?

6. Ile procent twoich propozycji jest standardowych, a ile wymaga
odejscia od standardu i zmian?

7. Na ile roznych sposobow potrafisz ztozy¢ propozycje dotyczaca
twojego produktu/oferty?

8. Jak czesto wykorzystujesz technike cecha/zaleta/korzys¢

w sktadaniu propozycji?
. Jak czesto pracujesz technika cecha/zaleta/korzysc a tergo?
10. Ktore elementy sktadania propozycji chciatbys poprawic?

O

% Ernest Howard Shepard, ur. 10.12.1879, St. John’s Wood w Londynie, zm. 24.03.1976, angielski malarz, autor oryginalnych
ilustracji do ksiazek o Kubusiu Puchatku i ,,0 czym szumig wierzby” (Warto dodac, Ze jego cérka Mary Shepard ilustrowata
ksiazki z serii o Mary Poppins). Shepard jako zotnierz brat udziat w | Wojnie Swiatowej, odznaczony zostat Military Cross,
a wojne zakonczyt w stopniu majora.
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ozl ] L

Wzmocnienie po sprzedazy

D f . Definicje:
€ lnlC] € https://synonim.net/synonim/wzmocnienie
Stowo wzmocnienie posiada 108 synonimow w stowniku synonimow.

Rodzaje definicji:

1. spoteczne: co$ dodajace sit, pokrzepiajace lub zwiekszajace
mozliwosci

2. techniczne: element konstrukcyjny zwiekszajacy wytrzymatosc
czegos

3. metalurgiczne: dziatanie majace na celu korzystng zmiane
wtasciwosci czegos

4. elektroniczne: stosunek amplitud lub mocy sygnatu analogowego
wyjsciowego do sygnatu wejsciowego

5. psychologiczne: sytuacja lub bodziec pojawiajacy sie
w odruchu warunkowym klasycznym po bodzcu warunkowym,
a w instrumentalnym po wymaganej reakcji

Definicja autora:

W cyklu sprzedazy wzmocnienie to szereg réznorodnych dziatan
podejmowanych po transakcji, ktorych celem jest podtrzymywanie
dobrej relacji z jednorazowym nabywca w celu przeksztatcenia go
w wielokrotnego nabywce - klienta oraz w zrédto klientow

asada 3Z znana jest wielu studentom. Zakuc. Zdac. Zapomnie¢! W ten sposob kiepscy

studenci podchodza do nauki. Tylko czasami taka postawa ma sens. Pamietam wyktady o

humanizmie socjalistycznym, a takze o wyzszosci ekonomii socjalistycznej nad kapi-

talistyczna. Nic tylko zapomniec - chyba, zZe ktos chce wywotac z pamieci, aby sie po-
smiac!

Niestety bywaja takie firmy prowadzace biznes, ktore te zasade przeksztatcity w SiZ.

| nie chodzi tu o wyraz w jezyku tureckim, krymskotatarskim czy turmekmenskim. Znaczenie
stowa,,siz”, w tych jezykach to zaimek osobowy w formie grzecznosciowej - Wy, Panstwo!

To takze nie system informatyczny zarzadzania (SiZ). Celem takiego systemu informatyczne-
go zarzadzania jest bowiem po prostu wspomaganie zarzadzania przedsiebiorstwem poprzez
wykorzystanie technologii informatycznej.

Te dwa powyzsze rozumienia SiZ s bardzo pozytywne. Ja raczej mam na mysli negatywne
rozumienie. SiZ to niestety nic innego jak Sprzedac i Zapomniec!
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Zacznijmy od cytatu biblijnego:
11 Jak dtugo Mojzesz trzymat rece podniesione do gory,
Izrael miat przewage. Gdy zas rece opuszczat, miat przewa-
ge Amalekita. 12 Gdy rece Mojzesza zdretwiaty, wzieli ka-
mien i potozyli pod niego, i usiadt na nim. Aaron zas i Chur
podparli jego rece, jeden z tej, a drugi z tamtej strony. W ten
sposéb az do zachodu storica byty rece jego stale wzniesio- ne
wysoko. 13 | tak zdotat Jozue pokonac¢ Amalekitow i ich lud
ostrzem miecza.”

Cata akcje wspierania widac na obrazie Evereta Millais.?
Jakie wnioski mozemy wyciagnad z tego cytatu?

1 / Pierwszy wniosek

Jest taki, ze Jozue pacyfistg raczej nie byt i na mitos¢
blizniego nie cierpiat w zadnym przypadku. Zreszta tego
chciat od niego Bog, ktory sam o sobie mowit, ze jest za-
zdrosny i karzacy. | dlatego oczekiwat, ze Jozue w jego
imieniu wyrznie w pien to, co napotka.

Ale to raczej wniosek dla etykow religii, etykow chrze-
scijanstwa, biblistow, badaczy Starego Testamentu, czyli Piecioksiegu Mojzeszowego.

2 [ Drugi wniosek

Jest natury bardziej filozoficznej. Zawsze sa rowni i rowniejsi. | ,,rozchodzi sie” o to - zeby nie
by¢ rowniejszym tylko rownym. Jozue zrobit Amalekitom holokaust, poniewaz Jahwe zapowie-
dziat zagtade Amalekitow. Wezwat tez Izrael do wytepienia Amalekitow, gdy Izrael dozna pokoju
od swoich nieprzyjaciot. Jesli wiec ktos w biblijnej starozytnosci byt amalekickim dzieckiem na
miare Einsteina, to raczej z woli samego Jahwe - $wiat juz o nim nie ustyszat! Rowni i rowniejsi
niestety byli, sa i beda zawsze tak dtugo jak ludzkos¢!

3 / Trzeci wniosek

Jest najwazniejszy. Dla nas w sprzedazy jest zupetnie inny niz poprzednie. Mojzesz miat dos¢
dobre relacje z Bogiem, widywat sie z Nim i w namiocie, i w gorach a nawet na bosaka chadzat w
krzaki na spotkanie z Bogiem, szczegolnie w krzaku ptonacym. A mimo to nie byt w stanie
dokonczy¢ rozpoczetego z Bogiem dzieta bez wsparcia Aarona i Chura.

Czyli widzisz sam jak to jest! Skoro najwieksze autorytety nie radza sobie bez pomocy, to czy
twoj klient nie potrzebuje twojego wsparcia? Czy nie musisz mu pomoc?

| to jest wtasnie ten moment, kiedy nastepuje wsparcie po sprzedazy. Mozliwosci i formy s3 tu
rozne i nieograniczone. Zaleza tylko od twojej fantazji. Aby je uporzadkowac wprowadze trzy
grupy porzadkowe:

Wsparcie w momencie kupna tuz po transakcji

Pierwsze elementy wzmocnienia zaczynajg sie zaraz po sprzedazy. Bezposrednio po trans-
akcji nalezy podziekowac klientowi w roznej formie: podziekowac za dokonanie zakupy, za po-
Swiecony czas, za zyczliwosc¢ etc. Nalezy rowniez zapewni¢ o dobrym wyborze.

Dziatania z biura

To ta grupa mozliwosci, ktora powstaje juz po rozstaniu sie z klientem. Bezposrednio po

77 Exodus, czyli Ksiega wyjscia, Wj 17
2 Mojzesz, Aaron i Chur, fragment bitwy po Refidim, John Everett Millais, 1871, Farba olejna, Manchester Art Gallery.
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Spis
tresci

powrocie do biura masz mozliwos¢ podjecia dziatan i kontynuowania ich nastepnie nawet w
formie cyklicznej. Oprocz powitalnego maila lub pisemnego podziekowania powinienes wpro-
wadzi¢ klienta do swojej listy mailowej w okreslonej grupie. Nastepnie mozna utrzymywac oka-
zjonalny lub cykliczny kontakt z klientem.

Dziatania wspolne z klientem

Ten rodzaj wsparcia jest szczegolnie zwigzany z polityka firmy. Generalnie jezeli firma organi-
zuje specjalne eventy dla klientow, to nalezy zadbac o to, aby twoj klient tam zostat zaproszony.
Taka forma stosowana jest bardzo chetnie przez niektore branze. Np. branza samochodowa cze-
sto zaprasza klientow na prezentacje nowego samochodu. W ten sposob nie tylko podtrzymy-
wana jest relacja z klientem, ale takze budowany nowy rynek odbiorcow.

Generalnie chodzi o to, aby dba¢ o relacje z klientem, podtrzymywac je i pielegnowac.
To doprowadza czesto do wielokrotnych transakcji lub przeksztatca klienta w zrédto klientow.

Potrzebujesz

»Wiedzy o tym jak pracowac z jednorazowym nabywca po sprzedazy
» Wiedzy jak wzmacnia¢ jednorazowego nabywce poprzez dziatania
z biura
» Wiedzy jak wzmacnia¢ jednorazowego nabywca poprzez dziatania
wspolne
+Wiedzy jak przeksztatca¢ jednorazowego nabywce w klienta
» Wiedzy jak przeksztatcac klienta w zrodto klientow

Pytania do
przemyslenia

1. Ile czasu procentowo zajmuje ci wzmocnienie po sprzedazy
w miesigcu?
2. Co jest mocna strong twojego wzmocnienia po sprzedazy?
3. Co jest staba strona twojego twojego wzmocnienia po sprzedazy?
4. lle procent przeksztatcasz z jednorazowego nabywcy w klienta?
5. Ile procent przeksztatcasz z klienta w zrodto klientow?
6. Jak sprawdzaja ci sie metody pracy z biura?
7. Jak sprawdzaja ci sie dziatania wspolne?
8. Ktore twoje metody klienci cenig najbardziej?
9. Jak mozesz jeszcze ulepszy¢ swoje najlepsze metody?
10. Jaki najwiekszy sukces odniostes dzigki technice wzmocnienia
po sprzedazy?
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DZIENﬂ 2

Monitoring

Definici Definicje biznesowe:

clnicje Monitoring - oznacza regularne jakosciowe i ilosciowe pomiary
lub obserwacje zjawiska czy obecnosci np. substancji,
przeprowadzane przez z gory okreslony czas.
Programy monitoringu sa czesto stosowane w celu gromadzenia
informacji na temat stanu ilosciowego oraz jakosciowego atmosfery
i hydrosfery lub rozprzestrzeniania sie zanieczyszczen w czasie
i przestrzeni. Zgromadzone dane utatwiaja wybor wtasciwych dziatan
w przypadku szkodliwego wptywu tego stanu na zycie i mienie
cztowieka czy stan Srodowiska. Pozwalajg takze na podjecie akcji
naprawczych lub usuwania skutkow w juz istniejacej sytuacji
np. zagrozenia powodziowego czy ekologicznego.

Definicja autora:

Monitoring w sprzedazy to zbieranie i analiza danych sprzedazowych
z wtasnych dziatan. Analiza pozwala okresli¢ a nastepnie zmieniac
poziom zasiegu biznesu poprzez wspotczynniki absolutne a takze
poziom aktywnosci i skutecznosci. Analiza umozliwia dos¢ precyzyjne
projektowanie poziomu sprzedazy oraz prowizji.

by monitoring miat sens, musi zostac spetnionych kilka warunkéw. Od nich
bowiem w duzej mierze zalezy sens i jakos¢ catego dziatania.

Warunek 1. Sensowne dane.

Musza by¢ sensowne, to znaczy, ze doktadne i cykliczne. Nie wywnioskujesz zadnych prawi-
dtowosci posiadajac dane z marca, sierpnia i wrzesnia roku pierwszego oraz lutego, maja i paz-
dziernika roku drugiego. Ale majac dane z 24 miesiecy - mozesz miec juz catkiem sensowne
whnioski.

Warunek 2. Unifikacja pomiarow.

Tylko unifikacja prowadzi do wtasciwych wnioskow. Wyobraz sobie takie dane:
+w pierwszym kwartale masz dane z poziomu satysfakcji, czyli ilos¢ reklamacji
»w drugim kwartale masz dane z wartosci sprzedazy
+w trzecim kwartale masz dane z ilosci wyptaconej prowizji
+w czwartym kwartale masz dane z ilos¢ rotacji wspotpracownikow
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Jesli ktos wyciagnie z tego jakiekolwiek
sensowne whnioski - to przystowiowego -
konia z rzedem!

Warunek 3. Unifikacja interpretacji
wynikow.

Tylko jednorodne wnioski prowadza do
poprawy. Jezeli bedziesz wyciaga¢ nieporow-
nywalne wnioski jak w przyktadzie 2, to nie
da ci to szansy na zmiane i ulepszenie czego-
kolwiek. Jezeli wiesz, w pierwszym kwartale
byto 8% reklamacji, a w drugim obroét wynosit
742 000 PLN - to jakie z tego wnioski mozesz z
tego wyciagnac na przysztosé?

Zacznijmy zatem od anegdoty Horacego
Safrina®. Uzytem juz tej anegdoty w ksigzce:
Grasz swoimi pieniedzmi czy pieniadze graja
tobg?*®

Do Rabina przychodzi mocno zmartwiony
Zyd i mowi:

Aj, wej, Rebe! Ja juz jestem catkiem bankrut.
Rabin pyta - A skqd ty to wiesz?

Z moich ksiqg handlowych - odpowiada Zyd.
Nu! - pyta Rabin - to czemu ty ich nie spalisz?

HORACY SAFRIN

Nu, a czy ty masz co spalic? Oczywiscie nie o PIT-y mi tu chodzi, tylko
o twoje zapiski z monitoringu wtasnych dziatan!

Monitoring jest wbrew pozorom istotny. Z jakiego powodu? Ponie-
waz istnieje bezposredni zwigzek pomiedzy jakoscig twoich dziatan
sprzedazowych, a poziomem twojej swiadomosci sprzedawcy.

Nie musisz mi wierzy¢ na stowo, chociaz tez mam takie doswiadczenie.
We wstepnie powotywatem sie na Franka Bettgera. Oddajmy mu gtos
przywotujac wspomnienia z ksigzki ,,Jak przetrwac i odniesc sukces
w biznesie”?!

Bedzie to dtuzszy cytat, ale doktadnie oddaje to, co nalezy w tej kwe- stii
powiedziec:

»Byto to doktadnie dziesie¢ tygodni przed koricem roku. Postanowitem przez te dziesiec tygodni
prowadzi¢ doktadne notatki ze swojej pracy, zebym mogt by¢ pewien, ze codziennie sktadam wizyty co
najmniej czterem klientom. Przekonatem sie jednak, ze czterech klientéw dziennie to bardzo wie- le.
Zdatem sobie tez sprawe, z jak niewieloma klientami rozmawiatem wczesniej.

¥ Horacy (Hirsch) Safrin, (ur. 11.11.1899 w Monasterzyskach, Imperium rosyjskie, zm. 23.08.1980 w todzi, PRL) polski satyryk,
poeta, autor sztuk scenicznych, ttumacz literatury zydowskiej na jezyk polski oraz literatury polskiej na jidysz, autor wielu
ksiazek w tym bestsellera ,,Przy szabasowych swiecach” wydanie | 1963, L0dz, ostania przygotowana przez niego ksiazka to
wydane posmiertnie ,,Przy szabasowych swiecach, wieczor I1”, Wydawnictwo Lodzkie, 1981, na ilustracji wydanie | z 1963 roku.

0 Poltext, Warszawa, 2015, ISBN 978-83-7561-459-6, str. 47

3 Frank Bettger, How | Raised Myself from Failure to Success in Selling (Jak przetrwac i odnies¢ sukces w biznesie), Copyright® by
Prentice Hall Press, A Division of Simon & Schuster, Inc., © Copyright for the Polish Edition by Wydawnictwo Studio EMKA,
Warszawa 1993, 2009, ISBN 9788362304844
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W czasie tych dziesieciu tygodni moje obroty wyniosty 51 tysiecy dolarow - o wiele wiecej, niz
udato mi sie zyskac w ciqgu poprzednich dziesieciu miesiecy! Nie byto to wiele, ale pozwolito mi prze-
konac sie, ze pan Talbot miat racje. Sprawdzitem sie!

Wtedy tez zdatem sobie sprawe, jak cenny jest mdj czas, i postanowitem dziatac tak, by traci¢ go
jak najmniej. Jednak uznatem, ze nie musze juz prowadzi¢ doktadnych notatek.

Od tego momentu moje obroty zaczety spadac. Nie wiedziatem, dlaczego i w kilka miesiecy pozniej
znalaztem sie w dotku niemal rdownym poprzedniemu. Pewnego sobotniego popotudnia wybratem
sie do biura i zamkngtem w matej sali konferencyjnej. Przez trzy godziny siedziatem tam irozliczatem
sie sam ze sobq. ,,Co sie ze mnq dzieje? Co jest nie tak?”

Byta tylko jedna mozliwa przyczyna: doszedtem do wniosku, ze nie widziatem ludzi.

- Jak mam sie nauczy¢ widzie¢ ludzi? - zadawatem sobie pytanie. - Z pewnoscig mam wystar-
czajqco duzo bodzcow. Potrzebuje pieniedzy. Nie jestem leniwy.

Postanowitem powracic do notatek.

W rok pozniej z dumq i z entuzjazmem w obecnosci catej agencji zrelacjonowatem historie tego
roku. Ukradkiem zerkatem do swoich notatek. Byty doktadne, bo wszystkie dane wpisywatem na
biezqco, codziennie. Ztozytem w réznych miejscach 1849 wizyt handlowych. 828 razy udato mi sie
rozmawiac z klientami i doprowadzitem do korica 65 transakcji. Moja prowizja wyniosta 4251 dolaréow
i 82 centy.

Ile warta byta kazda wizyta? tatwo policzyc. Kazda z wizyt warta byta netto 2 dolary i 30 centow. |
pomyslec, ze rok wczesniej bytem tak zniechecony, ze postanowitem dac sobie z tym spokoj. A
teraz kazda z moich wizyt w interesach, wszystko jedno, czy udato mi sie z kims porozmawiac, czy nie,
przynosita mi 2 dolary 30 centow.

Nie potrafitbym znalez¢ stow, aby wyrazi¢, jak wiele odwagi i wiary
daty mi moje notatki.*

Pozniej pokaze Czytelnikom, jak notatki pomogty mi zorganizowac sie
tak, ze stopniowo zwiekszytem wartosc¢ kazdej z wizyt z 2,30 do 19 dola-
row, jak przez lata zmniejszatem stosunek liczby wizyt do liczby faktycznie
podpisanych umow ubezpieczeniowych z 29:1, poprzez 20,10 i wreszcie

PRZETRWAC

i
ODNIESC 3 na jednq umowe. Teraz podam tylko przyktad.

Z notatek wynikato, ze 70% wszystkich moich kontraktow podpisatem
w czasie pierwszej wizyty, 23% w czasie drugiej, a 7% w czasie trzeciej i ko-
lejnych. Ale 50% catego mojego czasu pochtaniaty kolejne wizyty, ktore przy-
niosty mi tylko 7% zawartych uméw. ,,Po co mam sie szarpac za te siedem
procent? - pomyslatem. - Dlaczego nie poswiecic catego mojego czasu na
pierwsze i drugie spotkania?”

SUKCES
BIZNESIE

Ta decyzja zwiekszyta wartos¢ kazdej wizyty z 2,8 do 4,27 dolara.

Bez notatek nie mamy zadnego sposobu, by przekonac sie, co robimy zle. Studiowanie
wiasnych notatek moze mnie zainspirowac o wiele bardziej niz jakiekolwiek poradniki.::

To wyboldowane ostatnie zdanie jest naprawde kluczowe. Masz tylko dwie mozliwosci:

1. albo bedziesz przez cate swoje zycie sprzedawcy bazowac tylko i wytacznie na danych dostar-
czonych przez inne osoby

2. albo bedziesz ulepszac swoje dziatania w oparciu o wtasng statystyke

32 Bold af
3 Bold af
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Ja oczywiscie sugeruje prace w oparciu o wtasng statystyke. Dzieki niej mozesz dokonac ty-
pologii klientow w oparciu o swoje spostrzezenia. Wiekszos¢ sprzedawcow lubi uprawiac sport pod
tytutem: mnie sie zaden nie oprze - sprzedam kazdemu! Tylez samo bezsensowne, co kosz- towne.
U Franka byto to 50% czasu dla 7% dochodu. A jak jest u Ciebie? Jakie kategorie osob do
planowania mozesz okresli¢ na podstawie wtasnego monitoringu sprzedazy?

Dzieki analizie i ocenie wtasnych dziatan mozesz tatwo ustali¢ wtasne wspotczynniki okre-
slajace twoja sprzedaz, zarowno absolutne, aktywnosci jak i skutecznosci. Dzieki temu mozesz
lepiej planowacd sprzedaz wtasna.

By¢ moze jestes takze szefem zespotu sprzedazowego. Monitoring dziatan twojej grupy nalezy
do twoich podstawowych zadan menedzerskich. Dzieki temu mozesz ustalac poziom sprzedazy,
poniewaz daje ci wskazdwki do zarzadzania aktywnoscia zespotu sprzedazowego. Mozesz tez
w miare tatwo zaprojektowac i obliczy¢ wtasne zasady do tworzenia wzordw prowizji.

Monitoring to kluczowe zagadnienia dla wszystkich sprzedawcow. Mowi sie w branzy, ze
nalezy dokonywac analizy wtasnych rozmoéw handlowych, poniewaz na tej podstawie mozna
perfekcyjnie planowac i doskonale osiagac zatozone cele. Nalezy przyjrzec sie podstawowym
zagadnieniom monitoringu. Po pierwsze zawsze nalezy rozpracowac kategorie osob a nastepnie
sprawdzic¢, jakimi wspotczynnikami: absolutnymi, aktywnosci i skutecz-
nosci moze postugiwac sie sprzedawca. Niezaleznie, czy jestes to ty czy
twoj wspotpracownik.

Monitoring mozna poréwnac wspétczesnie do danych z nawigacji.
Jesli masz caty czas uaktualniane - tatwo trafiasz do celu. Jesli nie - by¢
moze tez trafisz. Ale nie tak szybko i nie tak tatwo.

»Wiedzy o zbieraniu wtasnych danych sprzedazowych
» Wiedzy o ustalaniu kategorii osob

» Wiedzy o obliczaniu wspétczynnikow absolutnych

» Wiedzy o obliczaniu wspétczynnikdw aktywnosci

» Wiedzy o obliczaniu wspétczynnikow skutecznosci

Potrzebujesz

. 1. Jak duzym zapasem wtasnych notatek sprzedazowych dysponujesz?

Pytanla} dO. 2. Jaka widzisz dynamike zmian w obrebie roku?

przemyslenla 3. Jaka masz dynamike zmian z kilku lat?

4, Ktore wnioski z wtasnego monitoringu sa dla ciebie najcenniejsze?

5. Jakie byto ,,negatywne” odkrycie z twoich wtasnych notatek?

6. Ille czasu dziennie, tygodniowo i miesiecznie poswiecasz na
monitoring?

7. Co jest staba strong twojego podejscia do monitoringu?

8. Jakie relacje u siebie zauwazyte$s pomiedzy wspotczynnikami
absolutnymi, aktywnosci i skutecznosci?

9. Wilu procentach twoje plany obrotu w oparciu o twdj monitoring
sprawdzaja sie?

10. W ilu procentach twoje plany prowizji w oparciu o twoj monitoring

sprawdzaja sie?
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Zakonczenie

ozesz zadac sobie pytanie, czemu piszac o powaznych

zagadnieniach sprzedazowych odwotuje sie do anegdot,

cytatow literackich, obrazow, bajek, religii etc. Istnieja -

Z grubsza rzecz biorac - 3 gtowne powody. | dziatajag one
zawsze. Swiadom praw i obowiazkow wynikajacych z pracy stowem -
czyli pisania tekstow popularno-naukowych i poradnikowych catkiem
swiadomie uzytem stowa,,zawsze”, ktore jak wiesz jest kwantyfikatorem
ogolnym i nalezy bardzo ostroznie sie nim postugiwac. Ale podkresle
ponownie - sg 3 powody i dziataja zawsze!

Powod nr 1 (co zawsze dziata)

Otdz, chcesz czy nie cheesz - przynalezysz do kultury tego Swiata,
kultury Europy, kultury Polski. A w tejze szerokiej kulturze istnieja fakty
literackie, malarskie, muzyczne, etc. Ty mozesz ich nie znac, nie zaj-
mowac sie nimi. Ale one istnieja, jesli nie w twojej swiadomosci - to w
swiadomosci innych. Wiekszos¢ ludzi zna Kubusia Puchatka (w oryginale
jak pamietasz Winnie the Pooh). Nawet jesli ty kiepsko znasz i nie koja-
rzysz, to twoi klienci moga pamietac. Nawet jesli ty kiepsko znasz, bo
nie jestes fanem bajek Fredry, to zaryzykuje stwierdzenie, ze wigkszos¢
srednio wyksztatconych ludzi, ktorzy chodzili na lekcje jezyka polskie-
go - wie co to jest ,,zupa na gwozdziu” albo ,,zupa z gwozdzia”. Ja np.
styszatem to w formie anegdoty dtugo wczesniej, niz dowiedziatem sig,
kim byt Fredro, i ze to bajka jego autorstwa.

To tak samo jak srednio wyksztatcony Europejczyk wie, co to za aneg-
dota Konik Polny i Mrowka, chociaz niekoniecznie musiat czytac bajke
»La Fourmie et la Cigale” (mrowka i konik polny) ktora napisat Jean de
La Fontaine** w 1668 roku.

Powod nr 2 (co zawsze dziala)

Ty mozesz nie lubic takich postaci jak Kubus Puchatek, ale odwotanie
do pozytywnych przyktadow zawsze utatwia nauke. Z jakiego powodu
dzieci maja pomoce szkolne - piorniki, zeszyty, kredki, oraz inne utensylia wtasnie z pozytywny-
mi postaciami z bajek, kreskowek itd.

Bo wprawiaja je w dobry nastroj i z tego powodu utatwiaja nauke. A przeciez jestesmy krajem
w ponad 90 procentach katolickim. Wystarczytoby wszystkie ksiazki, zeszyty etc, zrobi¢ w czar-
nym kolorze z brazowym krzyzem na srodku. Rozpamietywanie Meki Panskiej zawsze i wszedzie
jest podstawowym obowiazkiem kazdego katolika. Wiec moze tak bytoby prosciej?

| sktonny jestem zaryzykowac tez taka teze, ze nawet, jezeli bytoby to bardzo ,,po bozemu”,
to niekoniecznie przynositoby dobre efekty psychologiczne zwigzane z dydaktyka. A nawet

3 Jean de La Fontaine, ur. 08.07.1621, Chateau-Thierry, Francja, zm. 12.04.1695, Neuilly-sur-Seine, Francja, autor blisko 250 bajek,
jeden z czotowych przedstawicieli klasycyzmu francuskiego. Niestety na obrazku jest naszkicowany, poniewaz jego rodak
Francuz Louis Jacques Daguerre zademonstrowat w Akademii Francuskiej zdjecie fotograficzne dopiero w 1839 roku, a zatem
141 lat po Smierci La Fontaine’a.
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tresci

zeszyty do religii maja mity, pozytywny wyglad.
Aniotki, kolorowy Jezus z dziecmi. Po co, skoro
symbolem chrzescijanstwa jest Swiety Krzyz
i Meka Panska? | nawet Swiety Powszechny Ko-
sciot Katolicki nie protestuje na widok takich 2 =
oktadek, chociaz w stylu podobne sa bardzo Rﬂlfwl_A 1“" 7/ 2
do publikacji Zboru Swiadkow Jehowy, ktd- N R lwlﬁdh' ey
rych Kosciot, delikatnie mowiac ,,aktywnie nie
poleca”.

@

‘_&
f

Powdd nr 3 (co zawsze dziata) \z“ztl?ej/g |
O wiele tatwiej uczy sie przy odwotaniu do /J! T

juz zastanej wiedzy. Jesli kojarzysz z czyms, co

juz wiesz, to nie jest to ,uzbrajanie” terenu, tylko juz zabudowywanie. RZFEITTRIT

Jesli juz co$ wiesz, czytates, styszates, widzia{eé przezytes, to kojarzysz

i zapamietujesz znacznie szybciej. Odwotujac sie do wtasciwej wie- .
dzy zastanej zapamietujesz szybciej i bez zadnego zbednego wysitku. !_‘-‘
Ten juz wykonates, gdy zdobywates wiedze po raz pierwszy. W"

A teraz wez zegarek z sekundnikiem, bo bedzie ¢wiczenie na 30 se- j

2

kund. Nie psuj sobie zabawy, przygotuj zegarek albo smartfon, w kto- i N ‘h
rym odliczysz 30 sekund.

Jak diugo mozemy Zy¢?

PAUZA NA ZORGANIZOWANIE SEKUNDOMIERZA!
Jesli juz masz to zaczynamy. Zapamietaj sekwencje liczb. Masz 30 sekund. Start!

piecset dwanascie, trzydziesci cztery, piecdziesiat jeden, dwadziescia trzy, czterdziesci
pie¢, dwanascie, trzydziesci cztery,

ponizej masz zapis przy pomocy cyfr:
5123451234512 34

Jak dtugo bedziesz sie jej uczyc¢ na pamie¢? Rowno 30 sekund? Czy moze jednak dtuzej?

A teraz odwotamy sie do twojej wiedzy z algebry i anatomii. Wyobraz
sobie swoja prawa dton. Od matego palca do kciuka ida cyfry od 1 do 2
5. Potrzebujesz sekundy, zeby sie tego nauczyc, bo musisz nadac tylko 1
cyfry od 1 do 5 poczawszy od matego palca. 5
No to pora na wierszyk, gtupi i bezsensowny, ale bardzo pomocny.
Dzieki niemu zapamietasz tatwo cata sekwencje podanych liczb.

Twoje palce, kciuk i maty, raz na spacer sie wybraty,

Dzien byt nawet troche wietrzny - ale spotkat ich serdeczny
chcieli szukac srodkowego - spostrzegli wskazujgcego
Nie marnujqc Zadnej chwili - wszystko 3 razy zrobili

Jaka jest sekwencja palcow? To proste: 51234. To teraz powtorz jg trzy razy organizujac
wszystkie cyfry w liczbe 3 elementowa a nastepnie dwuelementowe.
| raptem masz:” 512 34 51 23 45 12 34
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Jezeli metoda nauczania przez analogie, poréwnania i odwotania cie nie przekonata - to przyjmij,
ze pisze tak, jak pisze - bo tak chce. Licentia poetica - vis maior!®
Poniewaz mozesz nie lubic¢ cyfr to podam jeszcze dwa inne przyktady: muzyczny i kulinarny.

Przyktad muzyczny:

Ten muzyczny to tylko troche ,,niematematyczny”, bo znawcy twierdza, ze muzyka to czysta
matematyka.

W muzyce, a scislej w harmonii istniejg zestawy akordow, ktore dobrze brzmia. Najprostsza
kadencja to: tonika, subdominanta, dominanta. Innymi stowy sa to akordy budowane na pierw-
szym, czwartym i piatym dzwieku danej tonacji (gamy), Dla przyktadu najprostsza gama C-dur to
dzwieki: 1-c, 2-d, 3-e, 4-f, 5-g. 6-a, 7-h, 8-c . A zatem kadencja durowa to akordy C, F, G, C3*W
skali molowej bytoby to: amoll, dmoll, emoll, amoll.

Typowa struktura rosyjskiego romansu

A o ol i 2 to: amoll, dmoll, E7, amoll. To E7 to nic in-
A . - ot |i.:_ —r*1.1  nego jak durowa septyma, akord durowy
i =T Lo fn SEE dodany z siddmym swoim dzwiekiem.
s B EEE 3 B+ BE=F Jesli ktos gra np. na gitarze, to taka se-
e gl e ) 1  kwencja akordow to podstawa. A teraz
e PR b P problem - mamy zagra¢ w tonacji de-
c . e e e s smoll zamiast tonacji amoll.
o . o, T o oge No i wtedy musisz zrobic 3 kroki:
o - BFEH = = . 1. Przypomniec¢ sobie kadencje desmoll
5 - = o . 2. Przetransponowac wszystkie akordy
{ . k - - 3. Przypomniec sobie gdzie i jak je ztapac
o == /A B BEE na gitarze
o e e o i e O Po przetransponowaniu bedzie to de-
F e R < EE B B smoll/cismoll, gesmoll/fismoll, As7/Gis7,
o desmoll.
Juz na pierwszy rzut oka, widac, ze
R — to beda tamance do szukania po catym gryfie. Nie wiadomo jak beda
£ brzmiec te akordy. A to co wiadomo, to tylko tyle, Ze palcow nie starczy
" ® do gry melodyczno-akordowej.
2 : A prosta droga ttumaczenia jest taka: wt6z kapo na 4. progu i grasz
‘ normalnie.
e Owo kapo to skrot od kapodaster. To taka mata naktadka na gryf

gitary, ktdra skraca gryf. Zeby ztapa¢ tonacje cismoll/desmoll trzeba
zatozyc na 4 progu. Da sie to tatwo chromatycznie policzyc. Rozpoczy-
najac od akordu amoll - chromatycznie akordy ida nastepujaco: amoll,
1. prog bmoll, 2. prog hmoll, 3. prég cmoll, 4. prog cismoll/desmoll

Uktady palcow pozostaja jak te w czerwonych koteczkach. Ale dzie-
je sie ciekawa rzecz. Grasz amoll a brzmi desmoll, grasz dmoll a brzmi
gesmoll, grasz E7 a brzmi As7. | nie musisz robi¢ nic innego jak uktadac
palce doktadnie tak samo jak zwykle tyle, ze pare progow dalej. Wiek-
szos¢ muzykow tak robi.

% Licentia poetica - vis maior - Licencja poetycka to sita wyzsza
% Akordy durowe pisze sie duzymi literami, a molowe matymi
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Na zdjeciu Keith Richards, gtowny gitarzy-
sta, kompozytor i wspoétzatozyciel The Rolling
Stones. Jak widac¢ do tonacji cismoll/desmoll
lub Edur - uzywa kapo! Utatwia to bardzo
wstawki solowe, a Richards stynie ze swojego
typowego mieszanego solowo-akordowego

stylu gry.

Przyktad 2 kulinarny: P i

1. Jak zrobic zupe ogorkowa? A -

2. Jak zrobic zupe pomidorowa?
3. Jak zrobic zupe szpinakowa?

Odpowiedz jest bardzo prosta.
Robisz na poczatek normalny wywar rosotowy czyli po prostu rosot.

1a - na koniec dajesz posiekane ogorki kiszone i gotujesz kilka minut.
1b - na koniec dajesz posiekane pomidory (ewentualnie przecier) i gotujesz kilka minut.
1c - na koniec dajesz sparzony i posiekany szpinak i gotujesz kilka minut.

Kazdy, kto troche gotowat w Polsce:

+ styszat o tym,

» widziat to

+ robit to

i dlatego wie jak sie gotuje rosot - i dlatego w sekunde, po przeczytaniu tego tu wie, jak zrobic¢
ogorkowa, pomidorowa lub szpinakowa zupe.

Mam nadzieje, ze juz wiesz czemu takie Smieszne przyktady pozwalaty mi opowiadac
0 Zegarze Sprzedazy.
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Co mozesz jeszcze zrobic?

ozesz jeszcze poszperac po roznych moich pomystach.
A tych mi raczej nie brakuje.
Jezeli znasz moje publikacje elektroniczne - to mozesz
znalez¢ tam informacje o moich rozmaitych projektach.
Sa opisane w roznych e-bookach, a tych juz napisatem kilka. Informacje
znajdziesz w mojej notce biograficznej w nastepnej czesci napisanej
przez llone Dzwonnik.
Zaczne od tego najwazniejszego pytania:
Zyjesz, zeby sprzedawac, czy sprzedajesz aby zy¢?

Ja optuje za tg druga czescia pytania. Oczywiscie jest mozliwos¢, ze
jestes urodzonym sprzedawca i nie wyobrazasz sobie innego zajecia pod
Stoncem. Tak moze by¢. Ale raczej podejrzewam, ze trafites do sprzedazy
przez przypadek - i tak jakos zostato...

A zatem zaktadam, ze sprzedajesz aby zycC. Czyli planujesz poziom
sprzedazy, obroty, wielkosc sprzedazy - roznie sie to nazywa.

A jak wyglada planowanie twojej wtasnej zamoznosci, twojego
dobrobytu, twoich finansow?

Profesjonalny Plan Finansowy.

Moze juz styszates o czyms takim jak Profesjonalny Plan Finansowy. Jak wiadomo taki plan
to obszerny dokument, ktory opisuje jak mozesz zrealizowac swoje cele zyciowe. Ujmuje okoto
60 aspektow zycia w 8 gtownych dziatach. Po pierwsze pomaga zrealizowac te cele zyciowe, po
drugie - pokazuje jak mozesz osiagnac to o wiele taniej niz ptacac 100% ceny. Wiadomo, ze bez
planow ludzie tracg réwnowartos¢ dochodow z ca 9 lat.

& & @ @ wwwandrefesnakpl/pan-finanseny-ohissnienis awlu B g
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Jesli to cie interesuje - mozesz poczytac na stronie www.andrzejfesnak.pl Informacja o Planie
Finansowym jest w pierwszej zaktadce.

Poznaj kilka osob z grupy, ktora takie profesjonalne plany pisze.

dr Andrzej Fesnak, EFC® Marianna Garus, EFC® Bogdan Drewnowski, EFC®

Jesli nie wiesz co to jest EFC® - to wyjasniam. Jest to skrot European Financial Consultant®.
Obecnie to najwyzszy poziom Profesjonalnego Doradztwa Finansowego w Polsce.

Wiekszos¢ osob myli i wktada do jednego finansowego worka i doradce i posrednika. Obydwa
zawody sa jednak dos¢ doktadnie odrdéznione w Krajowym Standardzie Kompetencji
Zawodowych.

Posrednik finansowy to grupa zawodowa 331103, Grupa wielka 3 - Technicy i inni sredni per-
sonel (w Miedzynarodowej Klasyfikacji Standardow Edukacyjnych ISCED 2011 - poziom 4) a grupa
elementarna 3311 - Dealerzy i maklerzy aktywow finansowych (w miedzynarodowym Standardzie
Klasyfikacji Zawodow ISCO08 odpowiada grupie 3311 Securities and finance dealers and brokers).
Posrednik finansowy oferuje klientom produkty i ustugi roznych instytucji finansowych. Jest zawodem
o charakterze ustugowym. Celem pracy posrednika finansowego jest wyszukiwanie i oferowanie
klientowi najlepszych dla niego produktow finansowych, sposrdd oferty dostepnejna rynku.’

Doradca Finansowy to grupa zawodowa 241202. Grupa wielka 2 - Specjalisci (w Miedzynaro-

dowej Klasyfikacji Standardow Edukacyjnych ISCED 2011 - poziom 6). Grupa elementarna 2412 -
Doradcy finansowi i inwestycyjni (w Miedzynarodowym Standardzie Klasyfikacji Zawoddéw I1SCO-08
odpowiada grupie 2412 Financial and investment advisers). Wedtug Polskiej Klasyfikacji Dziatalnosci
(PKD 2007): Sekcja M. Dziatalnos¢ profesjonalna, naukowa i techniczna. Dziat 70.22.Z. Pozostate
doradztwo w zakresie prowadzenie dziatalnosci gospodarczej i zarzqdzania.
Doradca finansowy jest zawodem analitycznym, wymagajgcym umiejetnosci interpersonalnych.
Celem pracy doradcy jest ochrona majqtku klienta i realizacja celow zapewniajqcych klientowi
bezpieczenstwo finansowe. Doradca przed zaoferowaniem klientowi ustugi doradztwa przeprowadza
analize jego indywidualnej sytuacji i potrzeb finansowych. Przedstawienie informacji klientowi

! Krajowy Standard Kompetencji Zawodowych. Posrednik Finansowy


http://www.andrzejfesnak.pl/
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nastepuje w bezposredniej rozmowie lub w formie pisemnej przez wypetnienie stosownego formu-
larza. Plan finansowy zarekomendowany przez doradce uwzglednia potrzeby finansowe klienta,
wskazujqc kierunki ich realizacji w krotkim i dtugim okresie.?

Sprzedawcy, to osoby, ktore szczegdlnie potrzebujg Profesjonalnego Planu Finansowego.
Przede wszystkim dlatego, ze maja nieregularne przychody. Albo s3 nierdwnej wielkosci, albo
czasem w nieregularnych odstepach czasu. A poniewaz musza planowac sprzedaz to rowne
dobrze moga zaplanowac sobie poziom zamoznosci oraz stopien realizacji celow.

Planu Finansowego potrzebuje takze przynajmniej 50% matzenstw w Polsce. Z jakiego po-
wodu rowno potowa? Bo tylko tyle sie rozwodzi. | wowczas powstaja problemy finansowe. A ta
druga potowa, co pozostaje w zwigzku - osiggnetaby tatwiej i taniej cele, gdyby miata Profesjo-
nalny Plan Finansowy!

Jak z50% dochodow finansowac 100% celéow?2____
Innymi stowy jak
organizowac finanse
po rozwodzie? To py-
tanie zadaje sobie jak
wiesz tylko 50% ro-
dzin. Finanse po roz-
wodzie sa trudniejsze
i dla niej i dla niego.
Ona najczesciej ma
mniej czasu na za-
rabianie, poniewaz
opiekuje sie dziecmi.
On najczesciej ma
mniej pieniedzy, bo
ptaci alimenty. Tak wyglada sytuacja bez przesadzania czyja wina, dlaczego etc... Obu stronom
przydaje sie wowczas plan. Ponadto, zdarza sie, ze czes¢ panien i kawalerow z,,0dzysku” zaktada
nowe zwiazki. Potrzebny jest Kontrakt Partnerski. Pomagamy rozwiazac te problemy. Potrzebna
jest wiedza w takiej sytuacji. Ate wiedze mozna
znalez¢ w 12 czesciach opisujacych rozne fazy
i problemy zwigzane z rozstawaniem. Wszyst-
ko jest na stronie, www. finanse-po-rozwodzie.
pl Znajdziesz tam artykuty oraz porady.

Moze masz dziatalnos¢ gospodarczg?

Jest to prawdopodobne, bo sprzedawca czesto zyje z
prowizji, czyli jest przedsiebiorca.

Jesli tak, to moze potrzebujesz troche wiedzy

finansowej i biznesowej. Kazdy potrzebuje kompetencji, aby ustawiaé¢ sobie punkt
optacalnosci biznesu, kalkulowac¢ marze lub narzut, szacowac wptyw inflacji, kontrolowac
koszty, wyznaczac poziom bezpiecznego kredytu lub leasingu. Mimo, Ze te zagadnienia sa
wazne - moze nie radzisz sobie z nimi?

2 Krajowy Standard Kompetencji Zawodowych. Doradca Finansowy
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A juz szczegolnie, gdy chcesz np. konkretnej wiedzy finansowej? Potrzebne informacje znajdziesz pod
tym linkiem. PAKIET: Wiedza Finansowa - Biznes. A jezeli chcesz mie¢ 50% znizki to kupon brzmi:
Przyrzeczenia. Jesli mozesz - skorzystaj, aby poszerzy¢ swoja wiedze o finansach potrzebnych
do pracy w biznesie.

A jezeli nie masz dziatalnosci i jestes tylko sprzedawca? To mam propozycje dla ciebie!

Wiem, ze nie kazdy lubi te marke, i nie kazdy lubi samochody. Ale
chodzi o rzad wielkosci czyli kwote ca 200 000 PLN. Za taka kwote
mozna kupi¢ nowego Mercedesa, Klasa E 220 D. Mozesz go miec
za kwartat wspétpracy. Jezeli wykonasz nawet tylko 50% w
kwartat, tez warto, prawda? Na stronie andrzejfesnak.pl w
zaktadce kontakt znajdziesz dane. Zgtos sie do wspotpracy.

Czy informatyzacja moze ci pomoc w sprzedazy? Czy w ogole jest wstanie ci pomac?
Zdecydowanie tak. | to na dodatek co naj- .

mniej na 2 rézne sposoby.

Ale zacznijmy od tego, ze wiele osob jeszcze
nadal uwaza swiat wirtualny za mniej realny
niz ten ,realny” czyli analogowy. Horrory pt.
bunt maszyn lub robotdéw ksztattujg swiado-
mos¢ wielu osob, a niewielu zdaje sobie spra-
we, ze informatyzacja jest wszechobecna w
naszym zyciu. | nie chodzi tu o Social Robots
taki jak Sophie, ktora wystepuje na konferen-
cjach oraz telewizyjnych talkshow. Bez algo-
rytmow komputerowych nie bytoby mozliwe
zycie naszej planety. No moze z wyjatkiem
kurczacej sie brazylijskiej dzungli, czy kraju
Tuaregow w okolicy Sahary.

Od komputerow zalezy zaréwno komunikacja jak i komunikowanie sie. To znaczy, ze caty
ruch lotniczy i kolejowy oraz morski uzalezniony jest od pracy komputeréow. Porozumiewanie
sie telefoniczne, e-mailowe czy internetowe jest oczywiscie bez komputeréw nie mozliwe. Ale
takze dostawy pradu, gazu, cieptej wody sa tez uzaleznione od komputerow. A czy mozliwa jest
jakakolwiek transakcja bankowa bez komputerow i pradu? Strusia polityka - chowania gtowy
w piasek przed Internetem w sprzedazy nie ma sensu. Im szybciej to zrozumiesz tym lepiej dla
ciebie!

Twoj podstawowy problem to oczywiscie skad wziac klienta. | jak ten problem rozwiazac?

Budowanie wtasnej pozycji.

Pierwszy sposob jest trudniejszy bo musisz zbudowac sobie powoli pozycje w swiecie wir-
tualnym i baze wtasnych klientow. Potrzebna jest do tego integracja kilku réoznych a zarazem
dobrych narzedzi internetowych.

Wyobraz sobie, ze mozesz stworzyc system, ktory pracuje dla Ciebie 24 godziny na dobe
przez siedem dni w tygodniu! Wysyta maile, odsyta do storn z informacja o twoich produktach,
ponadto odpowiada na maile, wysyta wiadomosci, sktada propozycje twoim klientom i realizuje
transakcje wprost na twoje konto. Taki system musisz ztozy¢ sam. Z grubsza rzecz biorac jest
to potaczenie kilku elementow. Ich zestawienie dziata jak motor, ktorego naturalnym paliwem
jestes ty i twoja dziatalnosc.


https://fortis.planeta.edu.pl/course/info.php?id=60
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Z grubsza rzecz biorac biznesowo
dziata to w takim kregu jak widzisz na
diagramie.

Jest to:

+ Blog, czyli strona ekspercka,

» Robot do mailngu, czyli inteligentnej
korespondencji

 Landingi, czyli strony produktowe
tzw,,przechwytujace”

» Media spotecznosciowe

Oczywiscie zaleznosci jest tu wie-
cej niz na pierwszym schemacie. Na
pierwszym podana jest struktura biz-
nesu. Na drugim czes¢ wzajemnych
powigzan, poniewaz zaréwno e-mar-
keting jak i e-biznes jest zawsze sys-
temem wielowatkowym. Nad niekto-
rymi powigzaniami mozesz panowac,
ale niektore z pewnoscia zyja wtasnym
Zyciem.

| niezalezenie od tego jak bardzo
sie bedziesz zzymac i obrazac - w ta-
kim kierunku idzie sprzedaz. To jest
kierunek zapoczatkowany rozwojem
Internetu oraz robotyzacji i sztucznej
inteligencji Al. Tej wiedzy i kompeten-
cji tak tatwo nie zdobedziesz. Ale krok
po kroku mozesz zbudowac swoja
wtasna wizje, jak mozna to wykorzy-
sta¢ w przypadku twoich dziatan.

dr Andrzej Fesnak, EFC® - 12 dni, ktore moga...
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Moze nawet uda ci sie uniknac catej tej tzw. hucpy sprzedazowej czyli zdradzania ogromne-
go sekretu, odkrywania patentu, ktory dziata, zdradzania tajemnicy sukcesu, etc... Oczywiscie
stan wiedzy i Swiadomosci nie buduje sie jednym artykutem, jednym filmem czy tez jednym
wpisem w mediach spotecznosciowych. To wymaga troche zaangazowania ale zawsze mozesz
sie porozglada dookota, przemyslec i podjac racjonalng decyzje jak zaczniesz umacnia¢ swoja
sprzedaz przy pomocy Internetu. W ebooku o sprzedazy nie ma zbyt wiele miejsca na doktadne
omawianie tego zagadnienia. Jesli miatbys mie¢ trudnosci ze zdobyciem informacji to zawsze
znajdziesz je na moim blogu andrzejfesnak.pl w zaktadce automatyzacja. Na tym etapie masz
miec¢ tylko swiadomos¢ tego, ze to pierwszy sposob dziatania internetowego w sprzedazy.

Automatyzacja biznesu.

Drugi sposob jest tatwiejszy - bo ptyniesz z pradem. Oczywiscie zalezy tez od rodzaju pro-
duktu jaki sprzedajesz. W przypadku ustug w zasadzie mozesz raczej tylko z pierwszego sposo-
bu i budowac wtasna pozycje. Jesli jednak masz produkt, ktory nie wymaga tzw. ,kastomizacji”
czyli bardzo szczegétowego dopasowania do potrzeb klienta - mozesz korzystac z procesow

automatyzacji.
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Hurtownie Hurtownie Galerie
i producenci dropshippingowe i centra handlowe

Silnik e-commerce

Centralny System
Market Modut z istniejacymi Nowy sklep
z catym asortymentem sklepami woocommerce, bezobstugowy

prestashop, magneto
e-Commerce
Automation

Zapewne styszates$ juz to powiedzenie i doskonale je znasz. To stara prawda biznesowa ktora
brzmi mniej wiecej tak: Przyptyw podnosi wszystkie todzie.

To oczywiste, ze gdy jest hossa, to na ogot jest tez tak, ze wszystkie firmy zyskuja. Zaraz pew-
nie powiesz, ze to zalezy od tego czy wspotczynnik B korelacji z rynkiem jest dodatni czy ujem-
ny. Bo przy ujemnym bedzie doktadnie odwrotnie. Oczywiscie, ze tak. Wspotczynnik B pokazuje,
ktore firmy z danej branzy silniej, a ktore stabiej reaguja na okreslone zmiany w poréwnaniu ze
Srednimi zmianami typowymi dla danego rynku. Dlatego mowimy tu o prostym porzekadle
uogolniajacym. To jasne, ze jezeli produkujesz np. ptaszcze deszczowe w Arilt (czwarte co do
wielkosci miasto w Nigerze) to masz wtasnie wspotczynnik B korelacji z rynkiem ujemny. Produ-
cenci okularow stonecznych maja dodatni. Czyli jak Swieci stonce, to oni sprzedaja, a jak pada to
interes robisz ty. Zwazywszy na fakt, ze roczne opady wahaja sie na poziomie 20-50 mm to
zapewne zrobisz duzy interes i bedziesz sie cieszyc ze swojej ,,innosci”. Dla porownania opady w
Polsce w zaleznosci od miejsca wahaja sie miedzy 500 a 1400 mm. Innymi stowy tam pada ca 2
cm deszczu a w Polsce od pot do prawie pottora metra rocznie. Mam nadzieje zatem, ze rozu-
miesz, co mam na mysli piszac o ogolnej zasadzie?

Jesli zatem masz produkt, ktory jest standardowy i mato,kastomizowany” mozesz podtaczyc
sie do ogdlnych lub specjalistycznych rozwiagzan opartych o ,,dropshipping”. To taki model logi-
styczny sprzedazy przez Internet, ktory polega na przeniesieniu procesu wysytki towaru na do-
stawce. Jesli dostawca jestes ty, to ustalasz twoja niejako cene hurtowa dla operatora systemu
a on szuka dla ciebie klientow. Jak znajdzie klient ptaci tobie normalna cene, ty wysytasz towar
gdzie nalezy, a rdznice do ceny hurtowej ptacisz operatorowi.

W ten sposdb mozesz zarowno sprzedawac swoje towary jak i stac sie hurtownig innych
produktow nie angazujac kapitatu w ich zakup. To oczywiscie moze takze byc¢ traktowane jako
element zarzadzania ryzykiem w sprzedazy, zwtaszcza gdy musisz chroni¢ swoj kapitat. Wiecej
szczegotow na andrzejfesnak.pl, bo tu chodzito jedynie o zapoznanie ciebie z ideg dwoch moz-
liwosci jakie niesie Internet.

A zatem mozesz i powinienes poinformowac sie jak mozesz:
+ budowac wtasna pozycje w Internecie (szczegdlne wazne, gdy masz ustugi)
» korzystac z automatyzacji w Internecie (szczegoélnie wazne, gdy masz standardowy produkt)
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| jeszcze jedna wazna uwaga. Czesto panuje przekonanie, ze mozliwos¢ sprzedazy interne-
towej uzalezniona jest od w duzej mierze od ceny. Nic bardziej btednego. W Internecie mozesz z
rownie dobrym skutkiem sprzedawac jednorazowe dtugopisy za kilkadziesiat groszy jak i luksu-
sowe samochody za kilkaset tysiecy zt. Gdyby tak nie byto, dealerzy samochoddw nie mieliby stron
internetowych. A ty korzystajac z narzedzi jakie daje automatyzacja mozesz sobie sprawdzic:
+ jakie kolory dtugopisow jednorazowych oraz w jakich ilosciach najczesciej sa kupowane, oraz
» jakie marki samochodow, z jakim silnikiem, jakiego koloru oraz z jakim wyposazeniem dodat-

kowym najczesciej sa poszukiwane przez klientow.

To samo mozesz zrobi¢ ze swoim produktem i nie bedzie to nic innego jak tylko 12. dzien -
Monitoring. W tym wypadku nie twoich dziatan, a preferencji twoich klientow.

Jakiej wiedzy potrzebuje sprzedawca?

Oczywiscie szerokiej. Ale jest jeszcze drugi problem. Sprzedawca potrzebuje kompetenciji,
konkretnej umiejetnosci dziatania. Problem polega na tym, ze w wiekszosci przypadkow oferty
szkoleniowe ograniczaja sie do wiedzy, czyli aspektu kognitywnego. Ale sa jeszcze inne aspekty:

+ afektywne, czyli praca nad emocjami

» psychomotoryczne, czyli umiejetnosci dziatania

» kontekstualne, czyli umiejetnos¢ adaptowania dziatan
we wtasnym srodowisku

Mozesz o tym poczytac na stronie
www.szkolenie-sprzedawcy.pl

Znajdziesz tam wiele aspektow sprzedazowych,
ktore moze cie zainspiruja!

Nie da sie przenies¢ w 100%
amerykanskich lub niemieckich
sposobow sprzedazy
na polski rynek



http://www.szkolenie-sprzedawcy.pl/
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Credo dla Siéstr Feministek

Nota Stata We Wszystkich Publikacjach AF

a jednym z moich szkolen (a byto to w Swieto- |[ddlm2In o2 .
Plenty, Sister!
o o

.4')

chtowicach) Siostry Feministki poinformowaty

mnie, iz stosuje koncowki meskoosobowe w

tekstach i wypowiedziach. Chodzito o zwro-
ty typu: bede sie angazowat w ¢wiczenia, bede okazywat
szacunek uczestnikom szkolenia etc. Ponadto Siostry Fe-
ministki zauwazyty, ze w pisemnych przyktadach stosuje
takze tylko koncowki meskoosobowe typu: nauczytes
sie, otrzymates etc... Tak samo byto z prezentacjami w
PowerPoint. Z tych dziatan Siostry Feministki wyciagnety
wniosek, iz jest to przejaw meskiej dominacji nad kobie-
tami z mojej strony. Swiadczy dobitnie o szowinistycz-
nym a nawet mizoginicznym usposobieniu typowego
macho.

Dlatego tez - Swiadom praw i obowigzkow wynika-
jacych z bycia Trenerem, Coachem, Wyktadowca oraz
Autorem uroczyscie oswiadczam: Ja Andrzej Fesnak uro-
dzitam sie mezczyzng i nigdy nie miatam problemow
z identyfikacja ptciowa. Ponadto chodzitam do Szkoty Podstawowej Nr 8 im. Gustawa Morcinka w
Opolu i tam uczeszczatam na lekcje jezyka polskiego. Na tych lekcjach poznatam podstawy
gramatyki jezyka polskiego. Nauczytam sie, ze jezyk polski jest jezykiem koniugacyjnym i trzeba
odmieniac przez osoby. A ponadto nauczytam sie, ze w jezyku polskim istnieja koncowki me-
sko-osobowe i zensko-osobowe. Gdy grupa jest zensko-nijaka (kobiety i dzieci) - to stosuje sie
koncowki zensko-osobowe. Gdy grupa jest mesko-mieszana (sami mezczyzni lub mezczyzni
i kobiety lub mezczyzni i dzieci, lub mezczyzni i kobiety i dzieci) - to stosuje sie koncowki mesko-
osobowe. Kiedy pozniej studiowatam jezykoznawstwo jako specjalizacje na kulturoznawstwie
zauwazytam, ze sktadnia zgody co do rodzaju, czasu, aspektu i liczby obowigzuje we wszystkich
jezykach stowianskich.

Tak wiec przepraszam zaangazowane, aczkolwiek bardzo niedouczone Siostry Femi-
nistki za stosowanie poprawnych gramatycznie form. Przepraszam takze za to, ze zawsze
bede mowit jak mezczyzna i ten tekst tez tak napisatem. Tego nie zmieni ani najpopraw-
niejsza poprawnosc polityczna ani zaden ruch ideowy.

Ani Siostry ze Swietochtowic ani Siostry z innego dowolnego zakatka tego $wiata!
Howgh!!!
Pozdrawiam

dr Andrzej Fesnak, EFC®

=



68 O autorze dr Andrzej Fesnak, EFC® - 12 dni, ktore moga...

O autorze

Ilona Dzwonnik

esli znasz jakie$ publikacje Andrzeja, to pewnie czytates juz ten
zyciorys. Wystepuje bowiem w wielu jego publikacjach, nieomalze
jak biograf. Ale jesli nie miates okazji zapoznac sie z piorem
Andrzeja to z przyjemnoscia przedstawiam sylwetke tworcy.

Dr Andrzej Fesnak, EFC®, Licencjonowany Doradca Finansowy Euro-
pean Financial Consultant® (licencja nr PLOSEFC00039), licencjonowa-
ny obrotu nieruchomosciami (Licencja zawodowa nr 5974), felietonista
piszacy w Polsce i za granica, autor ksigzek, master trener, moderator,
speaker, autor wielu programéw edukacyjnych

Posiada miedzynarodowe certyfikaty LIMRA International, Instytut
Dale Carnegie, Financial Services Training College (FSTC), Anthony Rob-
bins. Jako pierwszy w Polsce trener prowadzit licencjonowany kurs Dale Carnegie Association
,Lider wsrod managerow”.

Od wielu lat zajmuje sie edukacja sprzedazowa i finansami. Byt agentem ubezpieczeniowym w
firmie Sicherheit & Capital w Berlin (West). Ta dziwna pisownia obowigzywata, kiedy byty 2
panstwa niemieckie i 2 Berliny: Berlin Zachodni popularnie zwany Westberlin oraz stolica NRD -
Berlin Hauptstadt der DDR. Sprzedawat wowczas rozne produkty finansowe i ubezpieczenia;
majatkowe i zyciowe.

Dzi$ jest Doradca Finansowym EFC®, robi plany finansowe, wypromowat jako promotor
ponad 100 magistrow i dyplomantow, a kolejne dziesiatki sa w trakcie.

Doswiadczenie zawodowe zdobywat w Niemczech, USA. Dzielit sie swoimi umiejetnosciami w
Serbii, gdzie dla Towarzystwa Dunav Osiguranje w ramach restrukturyzacji prowadzit projekt
szkoleniowy i wypromowat kilkudziesieciu treneréw. Z tym epizodem dr Fesnak taczy zabawng
historyjke dotyczaca globalizacji w 2 aktach:

Akt I: polski trener, na zlecenie kanadyjskiej firmy, szkoli w Serbii, w jezyku angielskim.
Akt II: polski adiunkt na anglojezycznych zajeciach Euroclasses, rozmawia z Chinczykiem, w jezyku
serbskim.

Przez jego rece trenera przeszto kilkadziesiat tysiecy osob. Pracowat rowniez jako trener w
Nationale Nederlanden, a takze jeszcze w jednym Towarzystwie Ubezpieczen na Zycie. W tej
drugiej firmie wspotpracowat - jak twierdzi - z Bardzo Waznym Prezesem. Z tego okresu i z tej
wspotpracy pochodzi wiekszos¢ piosenek Kabaretu Ubezpieczeniowego, o ktorym pisata Poli-
tyka Nr 20 (2756) z 15 maja 2010.

Andrzej wspotustala standardy ksztatcenia Doradcow Finansowych w Polsce. Zajmuje sie tez
pracg na rzecz srodowiska w branzy ubezpieczeniowej i finansowej. Z efektow Polskiej Izby Po-
srednikow Finansowych i Ubezpieczeniowych, w ktorej jest wiceprezesem korzysta juz caty kraj.
To wtasnie Izba sprzeciwita sie ustawie o posrednictwie ubezpieczeniowym zakazujacym ist-
nienia matych agencji. Dzieki temu nadal mozna kupi¢ w jednym miejscu kilka ubezpieczen i je
porownac. Innym waznym osiggnieciem Izby byta inicjatywa Komitetu Razem. Wywalczyta od- pisy
podatkowe na przyszte cele emerytalne. Andrzej w ramach PIPUiF wielokrotnie moderowat
konferencje MDRT Milion Dollar Round Table. Pisat konferencyjne reportaze w Gazecie Ubezpie-
czeniowej, a takze publikowat wywiady z prezydentami tej miedzynarodowej organizacji.
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Jako wolny dziennikarz jest autorem ponad 200 artykutow o tematyce finansowej, ubezpie-
czeniowej, sprzedazowej. Czes¢ z nich mozna przeczytac na portalach takich jak www.gu.com,
www.bankier.pl czy nawet www.interia360.pl.

Publikowat w takich czasopismach jak Rzeczypospolita, Zycie Warszawy, Gazeta Ubezpiecze-
niowa, Manager, Gazeta Bankowa, Asekuracja&Re, Twoj Pieniadz, Bizneswoman, Pieniadz, Puls
Biznesu, CashFlow & You, Twoja Firma i wielu innych czasopismach oraz wewnetrznych maga-
zynach firmowych. Jego artykuty ukazywaty sie w Anglii w Dzienniku Polskim, Metropolii, Cool-
turze oraz w Serbii w czasopismie Osiguranje.
W Gazecie Ubezpieczeniowej jako staty felietonista, napisat ponad 130 artykutow.
Oprocz artykutow w prasie pisat opracowania i rozdziaty w pracach zbiorowych oraz w po-
radnikach:
+ Doradca Dyrektora Personalnego Wydawnictwo ,Wiedza i Praktyka”, Warszawa 2002:
- Przejecie Zespotu, P 06/01, Aktualizacja czerwiec/lipiec 2002/6,
- Budowanie skutecznego zespotu, B 02/01, Aktualizacja kwiecien/ lipiec 2002/6
+ Poradnik Menedzera, Wydawnictwo ,,Wiedza i Praktyka”, Warszawa 2002:
- Tworzenie zespotu, Aktualizacja 12 czerwiec/lipiec 2003(12),
» Doradztwo finansowe (193-208) w: Ubezpieczenia w polskim obszarze rynku europejskiego,
Wyzsza Szkota Przedsiebiorczosci i Zarzadzania im. Leona Kozminskiego, Warszawa, 2003
+ Doradztwo finansowe (101-118) w: Ztota Ksiega Ubezpieczen. Warszawa, OPOKA, 2003

Opublikowat nastepujace pozycje zwarte (ksigzki):

1. Grasz swoimi pieniedzmi czy pieniadze graja toba?
Poltext, marzec 2015

2. Jak skutecznie zmienia¢ nawyki i dotrzymywac postanowien
nie tylko noworocznych? Studio Corner/Fundacja,,FORTIS”,
Katowice 2014, Wydanie Il poprawione
ISBN 978-83-934475-1-0

3. Pies Ogrodnika, czyli refleksje o sprzedazy,
Fundacja Fortis, 2012

DECYLE -
4, Hydraulik finansowy, Fundacja Fortis, 2012 HIMASORE Finanse
5. Jakie decyzje finansowe podejmuja bogaci i dlaczego biedni dZiECka
robig btedy dziatajac inaczej, Ztote Mysli, Gliwice 2011, ISBN o ke e
978-83-7701-229-1

6. Finanse dziecka, Ztote Mysli, Gliwice 2011,
ISBN 978-83-7701-246-8

7. Godna emerytura, Ztote Mysli, Gliwice 2011,
ISBN 978-83-7701-250-5

8. Planowanie finansow osobistych, Jak planowac swoje finan-
se,
Ztote Mysli, Gliwice 2011, ISBN 978-83-7701-247-5

9. Jak szkoli¢ sprzedawcow ubezpieczen, Poltext, Warszawa
1998, ISBN 83-86890-41-X

10. Czy chcesz miec tylko racje, czy tak rozmawiac, zeby byc
szczesliwym?, Katowice 2016, Wydanie Ill, poprawione
uzupetnione, ISBN 978-83-914682-1-0



http://www.gu.com/
http://www.bankier.pl/
http://www.interia360.pl/
https://finanse-przedsiebiorcy.pl/dla-niej-walentynki-2023/
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Napisat scenariusze, rezyserowat oraz wystqpit jako aktor
w filmach dydaktycznych:

» Cykl: Zegar Sprzedazy XXI wieku, (kilkadziesiat filmow)

» CellReset - 28 dni, ktore zmieniaja twoje myslenie, zdrowie i zycie,
2014

» Reportaze z MDRT m in. W jaki sposob zarobi¢ 1 mln zt rocznie?
MDRT 2008

+ Jak podejmowac skuteczne decyzje finansowe 2007

» Profesjonalna rozmowa telefoniczna 2000

Wystepowat w TNV CNBC, w TVN24, TVN Bis, w Pytaniu na $niadanie TVP2, Bankier TV, Radio
Londyn, Il PR Polskiego Radia, Radio Infor,

Jest autorem merytorycznym wielu projektow finansowych, wymienie te kilkuletnie:
» Akademia Ubezpieczeniowa
» Ogolnopolska Olimpiada Wiedzy Finansowej

Prywatne lubi film, jogging, morsowanie, jezyki obce, dobra kuchnig i gotowanie, kabaret
(tworca kabaretowych piosenek ubezpieczeniowych). Najbardziej lubi ,,nic nie robi¢”, ale na to z
reguty - jak twierdzi - nie ma czasu. A poniewaz tysigce razy szkolit sprzedawcow to uczyt jak
radzic¢ sobie z obiekcjami. Jego rozne ciete riposty: damsko-meskie, polityczne, religijne, mozna
przeczytac na www.sztuka-riposty.pl oraz na FB - strona Dobra Riposta

W ramach relaksu pisze takze stowa do przebojow jazzowych dla
Dixie Warsaw Jazzmen oraz teksty dla Stawomira Zygmunta. Sam po-
nadto gra na réznych instrumentach szarpanych i detych drewnia-
nych, a najbardziej lubi ukulele i banjolele, ktore wykorzystuje w pro-
cesach dydaktycznych. Napisat w celach dydaktycznych kilkadziesiat
piosenek ,,biznesowych, ubezpieczeniowych, finansowych”, takze do
obstugi komputera finansowego...

Inne informacje mozna zdoby¢ pod adresem www.andrzejfesnak.pl

Opr. llona Dzwonnik, Doradca Finansowy EFG®, Absolwentka Akademii Medycznej w Poznaniu,
o specjalizacji anastezjolog, naturopata i konsultant medyczny oraz ... finansistka.


http://www.sztuka-riposty.pl/
http://www.andrzejfesnak.pl/
https://finanse-przedsiebiorcy.pl/dla-niej-walentynki-2023/
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Wielka Niespodzianka

obacz co tu specjalnie dla Ciebie przygotowatem. Poniewaz tekst to tylko jedna forma
przekazu, mam dodatkowe informacje.

Mozesz miec dostep do kilkudziesieciu video zebranych tacznie pod nazwa Zegar Sprzedazy
XXI wieku.

ZEGAR SPRZEDAZY XXI WIEKU
Multimedialny Pakiet

Co sprzedawca powinien wiedziec
ZEGAR SPRZEDAZY XXI WIEKU

Multimedialny Pakiet 0 Cyklu Sprzedaiy

Co sprzedawca powinien wiedziec¢

o Cyklu Sprzedazy

ZEGAR SPRZEDAZY XXI WIEKU
Multimedialny Pakiet

Co sprzedawca powinien wiedzie¢

o Cyklu Sprzedazy

12 kurséw, 70 lekeji

12 kurséw, 70 lekcji

Sa tam wszystkie najwazniejsze elementy. Kazda godzina to okreslony i potrzebny krok,
poniewaz kazdy z 12 krokow zawiera kluczowe elementy wspoétczesnej sprzedazy.

Monitoring

Nalezy poznac te godziny.

Wzmocnienie po sprzedazy Planowanie

Zostaty czesciowo opisane w

Propozycja Prospecting ebooku z szerokiego
o kulturowego punktu widzenia.
Sygnaty kupna Podejscie
Risariows Hsndlowa Bedierche W zegarze pokazane jest

odniesienie do sprzedazy. Jest
Oferta celowa to podstawa budowania
dtugotrwatych relacji.
Wartosciowe relacje z
klientami to podstawa do

Atmosfera kupna

Rozmowa telefoniczna

osiggania stabilnych wynikéw sprzedazowych.


https://fortis.planeta.edu.pl/course/info.php?id=92
https://fortis.planeta.edu.pl/course/info.php?id=92
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Te 12 godzin to doktadnie to samo co jest e-booku.

Godzina | Planowanie - Pierwszy krok do sukcesu. Dobre planowanie pozwala na jasne
zdefiniowanie celdw, strategii i dziatan, aby skupic sie na najwazniejszych klientach i
zadaniach.

Godzina Il Prospecting - Umiejetne identyfikowanie i kwalifikowanie potencjalnych
klientéw, ktdrzy mogg byc zainteresowani naszym produktem lub ustuga. Skuteczny
prospecting to podstawa rozszerzenia bazy klientow.

Godzina lll Podejscie - Pierwszy kontakt ma ogromne znaczenie. Kluczowe jest budowanie
pozytywnego wrazenia i zainteresowania, ktore otworzy drzwi do dalszej rozmowy i
wspotpracy.

Godzina IV Recherche - Doktadne badanie potrzeb klienta oraz rynku pomaga stworzyc
oferte idealnie dopasowanga do oczekiwan, co zwieksza szanse na sukces sprzedazowy.

Godzina V Oferta celowa - Skuteczna oferta to taka, ktora odpowiada na konkretne
potrzeby klienta. Personalizacja oferty sprawia, ze klient czuje sie wyjatkowy i
zauwazony.

Godzina VI Rozmowa telefoniczna - Podstawowy kanat kontaktu. Profesjonalna i
empatyczna rozmowa telefoniczna wzmacnia relacje i pomaga zdobyc zaufanie klienta.

Godzina VII Atmosfera kupna - Tworzenie atmosfery przyjaznej zakupowi zwigksza
komfort klienta i utatwia podjecie decyzji zakupowej.

Godzina VIIl Rozmowa handlowa - Bezposrednia rozmowa z klientem pozwala dogtebnie
przedstawic oferte, rozwia¢ watpliwosci i odpowiedzie¢ na pytania.

Godzina IX Sygnaty kupna - Umiejetnosc¢ rozpoznawania momentow, w ktorych klient daje
sygnaty zainteresowania zakupem, pozwala na szybsza i skuteczniejsza finalizacje.

Godzina X Propozycja - Finalna propozycja zakupowa, ktora podsumowuje korzysci i jest
dostosowana do potrzeb klienta, zwigksza szanse na pozytywny wynik.

Godzina XI Wzmocnienie po sprzedazy - Pielegnowanie relacji z klientem po dokonaniu
zakupu buduje lojalnos¢ i przygotowuje grunt pod przyszte transakcje.

Godzina Xl Monitoring - Regularny kontakt z klientem pozwala na ocene¢ jego
zadowolenia, a takze na wychwycenie potencjalnych potrzeb, ktore moga by¢ podstawa do
kolejnych ofert. Sledzenie wynikdw sprzedazy i twoich dziataf pozwala na dostosowanie i
poprawienie strategii sprzedazowej, a takze na otwarcie mozliwosci dalszej wspotpracy.
Kazdy z tych etapow prowadzi do budowania trwatych relacji opartych na zaufaniu, ktére
s kluczem do nowoczesnej, skutecznej sprzedazy.

Ponizej tytuty lekcji i filmow w kazdej godzinie Zegara Sprzedazy.
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Godzina | Planowanie
To podstawa pracy kazdego sprzedawcy.

, 3 lekcje:
J 4 / ' 1. Planowanie cz. | Podstawy
V/; ; / ' 2. Planowanie cz. Il Planowanie profesjonalne
/ j -t . 3. Planowanie cz. Il Post Scriptum
0] 4L

Godzina Il Prospecting
Prospecting mowi o sztuce znajdywania klienta.

5 lekcji:

1. Propsecting cz. | Mity.

2. Prospecting cz. Il Prospecting ciepty - Zatozenia.
3 .Prospecting cz. lll Memory jogger.

4. Prospecting cz. IV Prospecting zimny - metody
tradycyjne.

5 Prospecting cz. V Prospecting zimny - metody
nowoczesne.

Godzina Ill Podejscie
Podejscie do klienta to inaczej sposob nawiazania kontaktu.

6 lekcji:

1. Podejscie cz. 1 Zatozenia wersja.

2. Podejscie cz. 2 Kontakty celowe i
przypadkowe. Roznice.

3. Podejscie cz. 3 Celowe Tradycyjne.
4. Podejscie cz. 4 Kontakty celowe
nowoczesne.

5 Podejscie cz. 5 Kontakty przypadkowe
tatwe.

6 Podejscie cz. 6 Kontakty przypadkowe
trudne. Religia.

Godzina IV Recherche:
Reszerszowanie to nic innego jak poszukiwanie informacji w momencie, kiedy juz sie udato nam
umowic z potencjalnym klientem.


https://fortis.planeta.edu.pl/course/info.php?id=16
https://fortis.planeta.edu.pl/course/info.php?id=14
https://fortis.planeta.edu.pl/course/info.php?id=15
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3 lekcje

1. Recherche cz | Zatozenia

2. Recherche cz Il Zrodta i mozliwosci

3. Recherche cz. lll Prawidtowe Informacje

Godzina V Oferta celowa:
Sztuka polega na dostarczaniu tego, co bedzie dla potencjalnego klienta istotne i wazne z punktu
jego dziatania biznesowego.

1 lekcja
1. Oferta celowa

Godzina VI

Rozmowa Telefoniczna
Istnieja 2 rodzaje pierwszej rozmowy: akwizycyjna oraz selektywna. Kazda z nich ma inne reguty
dziatania i kazda z nich moze wystepowac zaréwno w wersji zimnej jak i cieptej.

7 lekcji:

1. Rozmowa telefoniczna cz. | Zatozenia

2. Rozmowa telefoniczna cz. I

Rozmowa akwizycyjna

3. Rozmowa telefoniczna cz. Il Punkt wyboru

4. Rozmowa telefoniczna cz. IV Akwizycyjna ciepta
cz. 1

5. Rozmowa telefoniczna cz. V Akwizycyjna ciepta
cz. 2

6. Rozmowa telefoniczna cz. VI Akwizycyjna,
podsumowanie

7. Rozmowa telefoniczna cz. VIl Rap

Godzina VIl Atmosfera Kupna.

Jest tutaj wiele roznych czynnikow: przestrzen w sprzedazy w sensie kulturowym oraz fizycznym
Swiatto, hatas, czas, mowa ciata, sylwetka, gestykulacja, twarz, oczy, oraz inne drobiazgi ktore tez
wptywaja na sprzedaz, zwtaszcza bezposrednia.


https://fortis.planeta.edu.pl/course/info.php?id=19
https://fortis.planeta.edu.pl/course/info.php?id=17
https://fortis.planeta.edu.pl/course/info.php?id=18
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12 lekcji:

. Atmosfera kupna cz. | Wprowadzenie

. Atmosfera kupna cz. Il Przestrzen w kulturze
. Atmosfera kupna cz. I Erzestrzeh w sprzedazy
. Atmosfera kupna cz. IV Swiatto i hatas

. Atmosfera kupna cz. V Czas

. Atmosfera kupna cz. VI Sylwetka

. Atmosfera kupna cz. VII Ruch i gesty

. Atmosfera kupna cz. VIIl Twarz

. Atmosfera kupna cz. IX Oczy 1

10. Atmosfera kupna cz. X Oczy 2

11. Atmosfera kupna cz. XI Didaskalia 1

12. Atmosfera kupna cz. XII Didaskalia 2

OVONOUTNWN =

Godzina VIl Rozmowa Handlowa
Rozmowa handlowa to konsekwentne dazenie do celu poprzez logiczng wymiane korzysci.
Jest wiele sposobow., a metode nalezy optymalnie dostosowac¢ do czasu, produktu i

rodzaju biznesu.

PN
» =

11 lekcji:
1. Rozmowa Handlowa cz. | Wprowadzenie

2. Rozmowa Handlowa cz. Il Polskie wzory
kulturowe

3. Rozmowa Handlowa cz. Il przyktady metoda
AIDA, metoda DIBABA

4. Rozmowa Handlowa cz. IV przyktady metoda
4W, metoda RIDSAC

5. Rozmowa Handlowa cz. V przyktady GHM,
przyktady 4 Fazy

6. Rozmowa Handlowa cz. VI Jak powstaje
najczestszy btad o nazwie "Ofertyzm™?
Wprowadzenie

7. Rozmowa Handlowa cz. VIl Jak dziata btad
"Ofertyzm"? Mechanizmy

8. Rozmowa Handlowa cz. VIl Jak wykorzystac
dla siebie dysonans poznawczy

9 Rozmowa Handlowa cz. IX Jak dziataja Triady
Sprzedazowe. Mechanizmy.

10 Rozmowa Handlowa cz. X Jak wykorzystac
Triady Sprzedazowe jako argumenty?

11. Rozmowa handlowa cz. XI Jak stosowac
Triady Sprzedazowe? Wzory argumentowania.


https://fortis.planeta.edu.pl/course/info.php?id=20
https://fortis.planeta.edu.pl/course/info.php?id=21
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Godzina IX Sygnaty Kupna.

To umiejetnosc, jak i po czym masz poznac, ze juz pora na sprzedaz.

4. lekcje.

1. Sygnaty kupna cz. | Zatozenia

2. Sygnaty Kupna cz. Il Szczegoty, czas

3. Sygnaty Kupna cz. Ill Warunki, cena

4 Sygnaty Kupna cz. IV Sygnaty niewerbalne

Godzina X Propozycja.

Gtowny problem polega na tym, aby potencjalny klient otrzymat propozycje rozwiazania
wtasnych probleméw twoim produktem

6 lekcji:

1, Propozycja cz. | Wprowadzenie

2. Propozycja cz. Il Ratio emotio

3. Propozycja cz. lll Potrzeby cz. 1
4. Propozycja cz. IV Potrzeby cz. 2
5. Propozycja cz. V Cechy a potrzeby
6. Propozycja cz. VI Punkt wyboru.

Godzina XI Wzmocnienie po Sprzedazy.

Wzmocnieni A zatem nalezy przywigza¢ nabywce do siebie i zamieni¢ go w klienta, a
najlepiej w zrodto klientéw. Do tego potrzebne sa réozne elementy wsparcia
posprzedazowego. Jest tu duze pole do dziatania.

2 lekcje.

1. Wzmocnienie po sprzedazy cz. | Wprowadzenie
2. Wzmocnienie po sprzedazy cz. |l Fazy
niebezposrednie



https://fortis.planeta.edu.pl/courvse/info.php?id=23
https://fortis.planeta.edu.pl/course/info.php?id=24
https://fortis.planeta.edu.pl/course/info.php?id=22
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Godzina XlI
Monitoring.

Dzieki wtasciwemu monitoringowi wtasnych dziatan mozna bardzo precyzyjnie planowac,
zarowno zasieg dziatan, jak i skutecznosc, obroét, wielkos¢ sprzedazy , wysokosc
zarobionych prowizji

7 lekcji.

. Monitoring cz. | Kategorie osob

. Monitoring cz. Il Wspoétczynniki absolutne

. Monitoring cz. 1l Wspétczynniki aktywnosci

. Monitoring cz. IV Wspotczynniki skutecznosci
. Monitoring cz. V Planowanie sprzedazy cz. |

. Monitoring cz. VI Planowanie sprzedazy cz. Il
. Monitoring cz. VIl Wzory Prowizji

NOUTANAWN =

Niespodzianka nr 1

Popatrz jaka wartos¢ maja te godziny:

Godzina | Temat llos¢ lekcji i filmow Cena
regularna
I Planowanie 3 147 zt
I Prospectig 5 213 zt
i Podejscie 6 235 zt
v Recherche 3 147 zt
v Oferta celowa 1 97 zt
\4 Rozmowa telefoniczna 7 235 zt
Vil Atmosfera kupna 12 477 zt
Vil Rozmowa handlowa 11 447 zt
IX Sygnaty kupna 4 212 zt
X Propozycja 6 235 zt
Xl Wzmocnienie po sprzedazy 2 97 zt
Xl Monitoring 7 315 zt
Razem 67
Laczna wartos¢ 2857 zt
Regularna cena sprzedazy 1974 zt

A Ty mozesz miec Zegar Sprzedazy z rabatem 76%


https://fortis.planeta.edu.pl/course/info.php?id=25
https://secure.tpay.com/?h=45a58c4fa7064fc651a70efc0ac0d2cae06f5d19
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Niespodzianka nr 2

By¢ moze jeszcze nie jestes przekonany do Zegara Sprzedazy.

Aby utatwic Ci podjecie decyzji otrzymasz tu dostep do jednego wideo z 67 lekcji gratis.
Zegar Sprzedazy XXI wieku. Godzina VIII

Rozmowa Handlowa. Czes¢ XI

Triady sprzedazowe wzory argumentowania.

Zobacz wideo. Kliknij w ekran. Obrazek jest podlinkowany

Zegar Sprzedazy cz. VIII

VIII
Rozmowa handlowa

cze$¢ X1
Triady sprzedazowe.
Wzory argumentowania.

Zapraszam oczywiscie do catego Zegara Sprzedazy.


https://vimeo.com/1028984677/c7f1dbf6f0?share=copy
https://vimeo.com/1028984677/c7f1dbf6f0?share=copy
https://secure.tpay.com/?h=45a58c4fa7064fc651a70efc0ac0d2cae06f5d19

